Unternehmensberatung

Weniger Patienten,
aber mehr Umsatz

| Redaktion

Wir befinden uns im Jahr 2000. Trotz zehn Jahren harter Praxisarbeit 6ffnet sich die Schere
zwischen Kosten und Ertrag beim Zahnarzt-Ehepaar Dr. Herzog aus Kassel immer weiter. Im-
mer groBere Anstrengungen werden unternommen, immer weniger bleibt unterm Strich ibrig.
Da kann doch etwas nicht stimmen, denkt sich das Ehepaar, und hat im Dezember 2000 sein

Aha-Erlebnis.

chon damals steht fest, dass
S nicht nur in der Zahnarztpraxis

in Kassel nichts mehr wie vorher
bleibt. Der Zahnarzt wird Schritt fiir
Schritt zum Unternehmer, leider fehlt
aber einem GroBteil der Zahnarzte -
und das gilt auch heute noch - die not-
wendige Ausbildung dafiir. Bei einer
Fortbildungsveranstaltung finden die
Herzogs bei einer Diskussion zu diesen
Themen eine erfahrene, externe Be-
raterin, bei der anschlieBenden Zu-
sammenarbeit stimmt die Chemie von
Anfang an.
Im ersten Schritt wird - zusammen mit
dem neuen Partner, Yvonne Kasperek
von der Unternehmensberatung fiir
Zahnirzte - die driickende Situation
inderPraxis mitZeitmangel, Stressund
zu geringer Rendite analysiert. Dann
geht es konsequent an die Optimie-
rung. Angestrebt ist, so schnell wie
mdglich von der bis dahin lediglich
symptombezogenen zur konzeptionel-
len, systematischen Behandlung zu ge-
langen.
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Stehen bis dato in der Regel pro Patient
knappe 15 Minuten Behandlungszeit
zur Verfiigung, lautet die neue Zielvor-
gabe griindliche Diagnostik und um-
fassende Planung fiir den gesamten
Behandlungsverlauf. Dazu nehmen
sich die Zahnarzte aus Kassel pro Neu-
Patient jetzt eine volle Stunde Zeit.
Diese wird sinnvoll genutzt, um die Be-
diirfnisse und Wiinsche des Patienten
zu erkennen und eine addquate Losung
fiir die Versorgung zu finden.

Unbedingt erforderlich fiir eine wirt-
schaftliche Neuausrichtung ist eine
Analyse der betriebswirtschaftlichen
Ist-Situation. Aber die entscheidende
und auch vdllig neue Lage fiir die
beiden Zahnérzte spiegelt sich in der
vorausschauenden Planung der Ein-
nahmen und Ausgaben wider. Auf ei-
nen Blick kdénnen sie die zukiinftige
wirtschaftliche Entwicklung sehen.
Durch das regelmaBige Controlling der
Soll- und Ist-Daten (basierend auf den
Zahlen des Steuerberaters) durch die
Unternehmensberaterin erleben die

Zahnarzte zum ersten Mal das Gefiihl
von existenzieller Sicherheit.

Die erfahrene Beraterin bietet einen
weiteren Vorteil, sie richtet dazu ihren
Blick auf die Praxis aus einem anderen
Winkel. So betrachten die Zahnarzte
ihre medizinische Leistung ab diesem
Zeitpunkt auch im Zusammenhang mit
Zeit- und Kostenaufwand. Zu jeder Pla-
nung gehdrt ab sofort auch die Preis-
kalkulation nach Zeitaufwand. So ent-
steht eine Win-win-Situation: Der Pa-
tient erhalt ein faires Preisangebot und
die Zahnirzte haben einen auf ge-
sunder Basis kalkulierten Gewinn
fiir sich und dazu ein gutes Gewissen
gegeniiber dem Patienten.

Verdanderungen in der Praxis

Es stehen auch unbequeme und kos-
tenintensive Verdnderungen an. So
wird in eine neue Software investiert,
die es ermdglicht, das Management-
Konzept mit Leichtigkeit in die alltdg-
lichen Abldufe umzusetzen. Nach Indi-
vidualisierung der Software durch die



