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Individualprophylaxe
als Profitcenter

Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

Die Individualprophylaxe hat sich als erfolgreiches Instrument zur Pa-
tientenbindung und -gewinnung etabliert. Dass dieser Bereich oft
auch einen betrachtlichen Anteil zum Praxisergebnis beisteuert, ist
vielen gar nicht bewusst. Wissen Sie, ob und wie sich die Prophylaxe in

Ihrer Praxis rechnet?

rundsatzlich erbringen Sie

zahnérztliche Leistungen

selbst. Wie eine moderne Pra-
xissteuerung einmal im Quartal aus-
weist, kostet Sie jede Behandlungsmi-
nute zwischen zwei und acht Euro. Bei
sehr hochwertig ausgestatteten Einzel-
praxen kdnnen die Kosten auch (iber
zehn Euro pro Minute liegen. Flir ausge-
lastete Praxen bietet sich deshalb an, so
vielezahnmedizinische Arbeiten wie be-
rufsrechtlich mdéglich von Mitarbeitern
ausfiihren zu lassen. Prophylaxe ist hier-
fiir ein typisches Behandlungsfeld.
Um nun herauszufinden, ob sich die In-
dividualprophylaxe fiir Ihre Praxis rech-
net, stellen Sie sich die Frage nach den
Kosten und nach den maximal anzuset-
zenden Honoraren.

| Kosten richtig kalkulieren
Wollen Sie alle Praxiskosten anteilig auf die
Prophylaxe verteilen? Das diirfte schwierig
sein und zu einer willkiirlichen Aufteilung

—erbracht werden, bietet sich an, die Kos-
ten nach den Arbeitszeiten aufzuteilen.
Behandlungsrelevantes  Material, Ab-
schreibungen oder Leasinggebiihrenfiirdie
Behandlungseinheit und das Inventar der
Prophylaxerdume sind direkt zuordenbare
zusatzliche Kosten.

Mietkosten sollten Sie nur ansetzen, wenn
Sie zusatzlich Rumlichkeiten fiir die Pro-
phylaxe angemietet haben. Ansonsten ent-
stiinden die Mietkosten in gleicher Hohe
auch ohne Prophylaxe. Rezeptionskosten
rechnen Sie nur ein, wenn fiir die Prophy-
laxe zusatzliche Mitarbeiter eingestellt
werden mussten, oder ohne Prophylaxe
Personal eingespart wird.

Die Summe der so ermittelten Kosten stel-
len Sie den Prophylaxeerlésen gegeniiber.
Sorgen Sie dafiir, dass lhnen jedes Quartal
eine solche Auswertung, wie die hier abge-
bildete, vorliegt.
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| tipp
Nahere Informationen zu PraxisNaviga-
tion® erhalten Sie unter den angegebenen

Kontaktdaten.
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fiihren. Vor allem bringt Sie ein solches Er-
gebnis nicht weiter, wenn es bedeutet, dass
Sie die Individualprophylaxe zum Beispiel
stattbisher mit 80 Euro fortan mit 200 Euro
abrechnen miissen. Aufgrund der hohen
Preise wiirden viele Patienten wegbleiben,
mitnegativen Auswirkungen auflhrErgeb-
nis. Denn trotz des hoheren Preises zahlen
Siejaweiterhindievolle Miete, die Leasing-
raten fiir lhre Behandlungseinheiten und
die Gehélter fiir Inre Mitarbeiter.

Fragen Sie deshalb: Um wie viel verandern
sich meine Kosten durch die Individual-
prophylaxe? Wesentlich sind die Personal-
kosten. Wird in Ihrer Praxis Prophylaxe
ausschlieBlich von Fachkriften durchge-
fiihrt - beliebtist hier eine Bezahlung ab-
hangig vom Prophylaxeumsatz oder von
der Behandlungszeit -, ist die Zuordnung
einfach. In einer kleinen Praxis, bei der
Prophylaxeleistungen von  mehreren
Zahnarzthelferinnen - sie sind auch als
Stuhlassistenz oder an der Rezeption tatig

| Lohntsich eine Preiserhdhung?
Wie eingangs erwahnt, profitieren Sie von
hoheren Preisen nur, wenn Sie sich dabei
amMarktorientierenund denBogen nicht
tiberspannen. Andernfalls verlieren Sie
Patienten und biiBen mehr ein, als Sie mit
der Erhhung gewinnen.

| Neue Konzepte vorher priifen

Liebdugeln Sie mit weitergehenden Pro-
phylaxe-Konzepten, empfiehlt sich eine
detaillierte  Wirtschaftlichkeitsberech-
nung.Raumlich getrennt, mitauf Beauty &
Wellness ausgerichteter Anmutung und ei-
gener Rezeption laufen solche Konzepte
zumTeil sehr erfolgreich. Aber Vorsicht: Sie
verursachen in aller Regel wesentlich ho-
here Fixkosten als konventionelle Konzepte
und bieten oft auch geringere Synergien
mit der eigentlichen Praxis. AuBerdem er-
hohen sie die notwendige Zahl der Prophy-
laxebehandlungen, die zur Deckung aller
Kosten nétig ist. |



