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Was 1st anders,
wenn man grof3 1st?

| Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

Hinter erfolgreichen GroBpraxen stehen marktgerechte Konzepte und engagierte Zahnarzte.
Aber nur richtig gesteuert schopfen sie das Potenzial dieser GroBe voll aus. Im Mittelpunkt die-
sesund der folgenden Artikel stehen die konkreten wirtschaftlichen Herausforderungen groBer
Praxen und wie man sie meistert.

tellen Sie sich Folgendes vor: Sie
S sind Gesellschafter einer Praxis

mit mehreren Behandlern mit
Fokussierung auf Implantologie, Paro-
dontologie und Asthetik. Fiir die Indivi-
dualprophylaxe haben Sie zwei Dental-
Hygienikerinnen.Technisch sind Sie gut
ausgestattet, auch mit Laser und DVT.
Imeigenen Laborwird ein Teil Ihres pro-
thetischen Bedarfs hergestellt. Dariiber
hinaus betreiben Sie einen Prophylaxe-
Shop und unterhalten eine kleine Pra-
xisklinik — auch aus werblichen Griin-
den. Fiir Patienten und Kollegen veran-
stalten Sie regelmdBig Informations-
und Fortbildungsabende in einem ei-
gens hierfiir technisch ausgestatteten
Raum. Die Praxis umfasst ca. 400 m?
und beschaftigt insgesamt 20 Mitar-
beiter und Sie planen eine zweite
Niederlassung. Natiirlich ldsst sich in
einem solchen Umfeld eine gute zahn-
medizinische Versorgung sicherstellen

und als Mitinhaber einer solchen gro-
Ben Praxis genieBen Sie auch eine ge-
wisse Reputation.

Verantwortung

Hinter dieser schonen Fassade steckt
eine groBe Herausforderung. Jeden
Monat sind hohe Fixkosten abzude-
cken fiir Gehalter, Miete, Leasing, Fi-
nanzierungszinsen und nicht zuletzt
flir Praxismaterial und Fremdlaborleis-
tungen. Gewinne sind vertragsgemafB
zu verteilen und monatlich Abschldage
auszuzahlen. Mitarbeiter miissen mo-
tiviert sein, die Praxisstrategie im
Team, am Patienten und in der Be-
handlung im Praxisalltag liberzeugend
zu leben. Die Verwaltung haben Sie
zwar weit mdglichst an geschulte
Fachkrafte delegiert, aber nicht dele-
gieren lasst sich lhre unternehmeri-
sche Verantwortung fiir die Zukunfts-
fahigkeit des Praxiskonzeptes und die
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finanzielle Sicherung dieses Unter-
nehmens. Und darlber hinaus erwar-
ten Siezu Recht bei einerso hohen Ver-
antwortung auch entsprechende Er-
gebnisse fiir sich.

Fragen

Neueste Untersuchungen zeigen, dass
viele der groBeren Praxen immer noch
mit betriebswirtschaftlichen Steue-
rungsinstrumenten der 1990er-Jahre
arbeiten, sprich traditionellen Betriebs-
wirtschaftlichen Auswertungen (BWA),
isolierten Statistiken aus dem Praxis-
computerundeinigen, mitgroBem Auf-
wand selbst gestrickten Excel-Sheets.
Durch diese nichtzusammenhédngen-
den Daten bleiben wichtige wirtschaft-
liche Fragen unbeantwortet. Rechnet
sich das Labor wirklich? Was kostet die
Stunde eine Behandlers? Amortisieren
sich Ihr DVT, Ihr Laser, Inr Cerec-Gerét
etc.? Wie viel trégt die Individualpro-
phylaxe zum Erfolg lhrer Praxis bei? Wie
stellt sich Ihre Kostenstruktur im Ver-
gleich zu anderen GroBpraxen dar? In
welchen Bereichen laufen lhnen lhre
Kosten davon? Wie effizient sind lhre
Marketing-MaBnahmen? Mit welchen
Behandlungen und mit welchen Be-
handlern erwirtschaften Sie wie viel
Gewinn? Ist lhre Praxis fristenkon-
gruent finanziert? Sind die Entnahmen
der einzelnen Gesellschafter vertrags-
gemaB? Wie gut haben Sie das Zah-
lungsverhalten lhrer Patienten im Griff?
Und was kostet Ihr Forderungsmanage-
ment?



