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Steine aus dem Weg

Gesundheitsreformen und Leistungsbudgetierungen haben vielen
Zahndrzten in den letzten Jahren schonungslos klar gemacht, dass al-
lein auf Basis einer Kassenmedizin der wirtschaftliche Praxiserfolg nur
noch sebr schwer realisierbar ist. Die Konsequenz daraus ist, dass
heute immer mebr Zabndrzte die Integration privater Leistungen in
die Praxis forcieren. Der Weg zu einer deutlichen Erhobung privat zu
liqguidierender Leistungen ist aber oft steinig. Es gilt, die Patienten von
den Vorteilen einer hochwertigen Zabnmedizin zu iiberzeugen. Dies
gelingt offt nur, wenn in der Praxis neben der medizinischen Qualitat
ein ganzheitliches, patientenorientiertes Konzept umgesetzt wird.
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in auf die Forcierung von Privatleis-
Etungen orientiertes Praxiskonzept

sollte als obersten Grundsatz die
Wiinsche und Interessen des Zahnarztes
beriicksichtigen. Ein Zahnarzt kann seine
Praxis in der Regel nur dann erfolgreich
fiihren, wenn er in der Lage ist, die Bediirf-
nisse seiner Patienten optimal zu erfiillen.
Voraussetzung dafir ist, dass er seine Star-
ken kennt und genau weifS, auf welche Be-
reiche der Zahnmedizin seine Praxis ausge-
richtet sein soll. Insbesondere folgende Fra-
gen sind fiir den Arzt bei dieser Uberlegung
wichtig:

* Wo liegen meine Kernkompetenzen?

* Aufwelche zahnmedizinischen Gebiete méchte ich
mich spezialisieren?

* Was sind fiirmich in Zukunft die gréBten fachlichen
Herausforderungen?

Diese Erwiagungen bilden nun die Grund-
lage fur das Praxiskonzept, das drei essenti-
elle Faktoren beinhaltet — die fachliche
Kompetenz, die Winsche der Patienten und
die Zusammenarbeit des Praxisteams.

Die Praxisanalyse
Ist sich ein Zahnarzt iiber seine Wiinsche
und Ziele nun im Klaren, sollte er seine

Praxisauf den Priifstand stellen, seine Ziel-
vorstellungen also mit der konkreten Ist-
Situation vergleichen. Als MafSstab kon-
nen hier der unmittelbare Vergleich mit an-
deren Zahnarztpraxen oder die kritische
Einschitzung seiner Patientenzielgruppen
dienen.  Externe  Spezialisten, die
Zahnirzte bei einer solchen Praxisanalyse
unterstiitzen konnen, gewihrleisten einen
objektiven Blick und verhindern die Fol-
gen, die sich aus der sog. Betriebsblindheit
ergeben konnen.

Das fachliche Know-how
Hochwertige Leistungen konnen natiir-
lich nur dann iiberzeugend an die Patien-
ten gebracht werden, wenn Zahnarzt und
Praxisteam fachlich auf hochstem Niveau
arbeiten. Aus diesem Grund sind Zertifi-
zierungen, Fortbildungen, Schulungen
und Trainings unabdingbar. Dies gilt so-
wohl fur die Tatigkeitsbereiche, die der
ArztschwerpunktmaifSig anbietet,alsauch
fir alle anderen Bereiche, die private
Liquidationen mit sich bringen. Ist der
Arzt in der Durchfiithrung dieser Leistun-
gen geschult? Gibt es ausgebildete Pro-
phylaxe-Krifte? Sind Spezialisierungen
fiir bestimmte medizinische Bereiche vor-
handen?



