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Mehr Kompetenz, mehr Gewinn:

Clever investieren in Fachfortbildungen

angestellter Zahnarzte

Ein Beitrag von Maike Klapdor

[ PERSONALMANAGEMENT ]

Fachliche Weiterbildungen sind ein
unverzichtbarer Bestandteil des zahnarzt-
lichen Berufslebens und aus vielfaltigen
Perspektiven auch fiir die Mehrbehandler-
praxis elementar. Fortbildung bedeutet
allerdings nicht nur Investition in Zeit und
Geld, sondern ist auch ein Wirkfaktor fur
die langfristige Praxiszukunft. Deshalb
empfehlen wir, einige Aspekte tiefer

zu durchdenken, bevor auf ,Kaufen®
geklickt wird.

Fortbildungsmotivation

prazise analysieren

Bei der Motivation fir eine Fortbildung gibt es meistens
eine grundlegende Unterscheidung:

A Die angestellte Zahnérztin oder der angestellte Zahn-
arzt mochte aus intrinsischer Motivation (,Ich méchte
tiefer einsteigen in die Parodontitistherapie und will das
Paro-Curriculum machen"”) zur Weiterbildung.

B Die Praxis hat konkretes strategisches Interesse (,Wir
wollen uns in der Endo breiter aufstellen - wer kénnte
das Curriculum machen?”).

Die Ausgangslage ist in den Fallen A und B grundlegend
unterschiedlich und das hat Folgewirkungen, die durch-
dacht sein wollen. Hierftir einige Anregungen.

e Machen Sie sich fur sich selbst bewusst: Was sind die
Antriebsfedern? Wer will hier was und was ist die lang-
fristige menschliche Dynamik dahinter?
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CFO fragt CEO:

»~Was passiert, wenn wir in
die Entwicklung unserer
Mitarbeiter investieren und
sie uns dann verlassen?“
CEO: ,Was passiert, wenn
wir nicht in die Entwicklung
unserer Mitarbeiter inves-

tieren und sie bleiben?“

Macht man als Praxis nur mit, begleitet womdglich sogar
widerwillig Fortbildungsideen, um die angestellte Zahnarz-
tin oder den angestellten Zahnarzt nicht zu verlieren?

Mobilisiert die zahnarztliche Leitung ihre volle Uberzeu-
gungskraft, um angestellte Kolleg/-innen in die fur die
Praxis strategisch wichtige Fachfortbildung ,hineinzu-
reden”?

Passt der Lehrgang zu den erkennbaren Starken und Nei-
gungen?

Will sich hier womaglich jemand fiir die nachste berufl-
iche Etappe in einer anderen Praxis oder fur die Selbst-
standigkeit fachlich fit machen?
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Haben Sie die glickliche Situation, dass Bedarf der
Praxis und Fortbildungsinteresse eines angestellten
Arztes, der sich bei lhnen wohlfiihlt und mit dem Sie
gerne eine langfristige Zusammenarbeit aufbauen
wollen, ideal zusammenpassen?

Fihren Sie wohlwollende, offene, partnerschaftliche
Gesprache mit lhren angestellten Zahnarzt/-innen
und analysieren Sie gemeinsam, welchen Charakter
die ins Auge gefasste Fortbildung (A oder B oder
gltckliches Zusammentreffen) hat.

Verordnen" Sie niemandem fachliche Entwicklungs-
richtungen gegen dessen erklarte Neigungen, weil
lhre Praxis geraden den Bedarf hat. Der Schuss wird
nach hinten losgehen.

Besprechen Sie fir gréBere Fortbildungen der Va-
riante A einen gemeinsamen zeitlichen Rahmen
(«Okay, ich kann dich verstehen und will dich auch in
deinem Fortkommen unterstitzen. Wie sind deine
Zukunftsvorstellungen? Wie lange planst du noch
mit uns? Kénnen wir uns darauf verstandigen, dass
du mindestens noch bis ... bei uns bleibst?").

Schauen Sie, wie und mit wem sich ein zukunfts-
fahiges Match hinsichtlich unternehmerisch-strate-
gischer Fortbildungsinteressen der Praxis (Kinder-
bereich aufbauen, Nachfolge Implantologie finden
etc.) und individueller Fortbildungsinteressen von
Angestellten gestalten lasst.

Vermeiden Sie die Entstehung von Abhangigkeiten
durch strategische Entscheidungen, die von Fort-
bildungswiinschen einzelner Personen ausgehen
(,Dr. Schulze ist wirklich stark interessiert an Kin-
derbehandlungen - kommt, wir bauen einen Kin-
derbereich auf"). Das fallt Ihnen auf die FiBe.

Wenn solche Konzepterweiterungen fundiert ge-
plant und entschieden sind, qualifizieren Sie immer
anfanglich mindestens zwei und dann auch schnell
drei Fachbehandler/-innen. Vermeiden Sie auf jeden
Fall das Drama von beispielsweise 500 anbehan-
delten KFO-Féllen in der Praxis bei pldtzlichem Aus-
fall des einzigen Kieferorthopaden im Team. Oder
umfangliche Vertretungszeiten von Zahnarzten, die
erklartermaBen gerne Erwachsene behandeln, in der
Kinderabteilung. Im Notfall hilft jeder gerne. Wenn
die Praxisleitung hier allerdings erkennbare strate-
gische Fehler macht, racht sich das Form in sinken-
der Arbeitgeberattraktivitat.
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Fortbildungsnutzen vorausschauend
organisieren

Viele Fortbildungsideen haben ein Match zwischen ent-
wicklungsfreudigen Personen und Praxisbedarf. Das sind
gute Voraussetzungen. Denken Sie dann auf jeden Fall
noch den erfolgsentscheidenden Prozessschritt weiter:

e Egal, ob Aligner-Therapien, Endo-Mikroskop oder Lach-
gasbehandlungen gelernt werden: Haben Sie als Praxis-
leitung eine sehr genaue Vorstellung davon, was mit der
Fortbildung erreicht werden soll. Beantworten Sie zen-
trale Fragen im Fuhrungsteam frihzeitig:

o Welche Leistungen wollen wir zukUinftig in der Praxis zu-
sdtzlich (oder anders als bisher) anbieten?

o Wie heiBt die Leistung bei uns, was machen wir konkret,
wer flihrt sie durch, wer spricht welchen Patienten in
welcher Situation darauf an?

o Wie sorgen wir dafir, dass das ganze Team von der Er-
weiterung unseres Leistungsspektrums erfdhrt und ide-
alerweise auch dahintersteht (Betroffene in der Umset-
zung zu Beteiligten machen)?

o Brauchen wir Abstimmungen ftir interne Uberweisungen?

o Wie ist die sinnvolle Terminkette - was muss die Rezep-
tion wissen?

o Wie lguft es mit Formalien, Dokumentation und Ab-
rechnung - wer muss wie integriert werden, damit die
Abldufe organisatorisch funktionieren?

e Begleiten Sie als zahnarztliche Leitung Ihre angestellten
Zahnarzt/-innen eng im Fortbildungsgeschehen:

o Machen Sie sich mit dem Fortbildungsplan vertraut
(was in welchem Modul an welchen Daten), haben Sie
in Ihrem Kalender notiert, wann was ansteht und tau-
schen Sie sich mit der angestellten Zahnarztin bzw. dem
Zahnarzt jeweils einige Tage vorher kurz aus: Welche
Inhalte stehen an, auf was wird besonders geachtet flir
den nachlaufenden Transfer in die Praxis, ggf. auch
partnerschaftliches Fachsimpeln etc.

o Setzen Sie jeweils vorausschauend fir die Folgetage
nach Riickkehr vom Kurs Termine und fragen nach: Was
hast du genau gemacht, was waren deine konkreten
Learnings? Was steht jetzt fir uns hier als To-do an,
damit wir als Praxis(-team) von deiner Fortbildung pro-
fitieren? Was stellst du uns im nachsten Zahnarzte-
meeting vor? Welche interne Qualifizierung brauchen wir
fur die Behandlungsassistenzen? Wer macht was bis
wann?
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Der Podcast DENTAL SPIRITS liefert
Antworten auf wichtige Fragen zum Thema

Praxiswachstum.

DENTAL SPIRITS
Podcast.

e Organisieren Sie die Prozessstrecke im Schulterschluss
mit Kolleg/-innen und Praxismanagement prazise, um ab-
zusichern, dass der Fortbildungsinhalt planvoll in das Leis-
tungsspektrum und Organisationskonzept der Praxis in-
tegriert wird.

Spannender Nebeneffekt ist die Kulturentwicklung. Mit dieser
engen Begleitung wird fiir angestellte Zahnarzt/-innen erleb-
bar gemacht: ,Hey, wir interessieren uns fur dich und dein
Weiterkommen." Genau dies sorgt haufig fur die Starkung
der Beziehung zwischen zahnarztlicher Leitung und ange-
stellten Behandler/-innen, festigt die Loyalitat und vergroBert
gemeinsame Moglichkeitsraume. Und steigert (Uber Folge-
wirkungen) auch Planungssicherheit und Rendite der Praxis.

Perspektivwechsel: Warum stehen so viele unbenutzte Laser,
CEREC-Gerate und intraorale Kameras in den Praxen herum?
Weil der Investitionsprozess nicht bis zu Ende ausreichend
prazise durchdacht war - oder nicht umgesetzt wurde. Oder
beides. Der Kauf ist der simpelste Schritt an der ganzen Ge-
schichte. Mit der Investition in Fachfortbildungen ist es das-
selbe. Der wirtschaftliche Nutzen fir die Praxis wird erheblich
wahrscheinlicher, wenn die WeiterbildungsmaBnahme von
vornherein mit einigen BegleitmaBnahmen flankiert wird.

Wer bezahlt was? Kalkulation

Jede Fortbildung hat auch mit Entscheidungen rund um Zeit
und Geld zu tun. Dazu folgendes Rechenbeispiel:

Eine Fortbildung soll 10.000 EUR kosten und geht tber sechs
Etappen, jeweils Freitag und Samstag. Wenn Ublicherweise



der Freitag voll behandelt wird, entfallen sechs
Arbeitstage. Bei einem durchschnittlichen Ho-
norarstundensatz von angenommenen 270EUR
entgehen der Praxis in diesem Beispiel Einnah-
men von 12.960EUR (270 mal acht Stunden mal
sechs Tage).

Und das ist nur die Folge des ausfallenden Frei-
tags, also die Halfte der Fortbildungszeiten. In
den meisten Fallen ist es so, dass der Lehr-
gangspreis niedriger ist als die Opportunitats-
kosten, die durch die ausfallenden Behandlungs-
stunden entstehen. Dieses Beispiel leitet unsere
folgenden Empfehlungen ein:

e Kennen Sie immer die Honorarstunden-
satze lhrer angestellten Zahnarzt/-innen.

e Nehmen Sie den Taschenrechner zur
Hand, wenn es um die Kalkulation von
Fortbildungen geht.

e Seien Sie tendenziell groBzlgig in der
Ubernahme der echten Lehrgangskosten,
gleichzeitig extrem zuriickhaltend in der
Freistellung fur Fortbildungen.

e SchlieBen Sie partnerschaftliche Kompro-
misse (,Ich bin bereit, die kompletten Lehr-
gangskosten zu Ubernehmen, wenn du
deine Reisekosten selbst bezahlst und
ausfallende Behandlungsstunden effektiv
nachholst oder daftr Urlaubstage nimmst."),
in denen auch der Charakter der Fortbil-
dung (siehe Ausfihrugen oben - ist es
Fall A, B oder das perfekte Match?)
mit einflieBt.

e Uberlegen Sie immer sehr genau, ob
die verlockende Nachmittagsfortbildung
(B9EUR fur die Teilnahme, dafir fallen vier
Behandlungsstunden aus) ihren echten
Preis tatsachlich wert ist.

Was ist der tatsachliche
wirtschaftliche Praxisnutzen?
Manchmal wird schief gedacht: Super, jetzt kon-
nen wir auch Aligner-Therapien anbieten, da ma-
chen wir zukinftig 20 Félle im Jahr und haben
80.000 EUR mehr Umsatz. Stopp: Neue oder
andere zahnarztliche Leistungen verdrangen bzw.
modifizieren oder ergdnzen Bestehendes. Und
Fortbildungen erweitern nicht die Behandlungs-
zeiten pro Woche. Deshalb kann der wirtschaft-
liche Effekt von Fachfortbildungen sinnvoll nur
an der Steigerung von Honorarstundensatzen
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gemessen werden beziehungsweise an der Entwicklung der korrespondierenden
Leistungen (DVT rein, welche Rontgenleistungen fallen dafiir gegebenenfalls
raus?).

Fazit

Es bringt groBRe Vorteile, das Thema Fortbildung breiter zu durchdenken. Je dis-
ziplinierter die oben skizzierten MaBnahmen umgesetzt werden, desto groBer
sind die Effekte von Investitionen in Zeit und Geld. Davon unabhangig ist die
Investition in hoch qualifizierte angestellte Behandler/-innen auch immer eine
Investition in die Praxiszukunft. AbschlieBend dazu dieser schéone Dialog:

CFO fragt CEO: ,Was passiert, wenn wir in die Entwicklung unserer Mitarbeiten-
den investieren und sie uns dann verlassen?” CEO: ,Was passiert, wenn wir nicht
in die Entwicklung unserer Mitarbeitenden investieren und sie bleiben?”

Mehr fundiertes Fachwissen zu Aufbau, Leitung
und Steuerung von zahnarztlichen Mehrbehandlerpraxen
bietet die KlapdorKollegen Academy.
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Alle Infos auf: www.klapdorkollegen.academy
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Jetzt 10 Tage kostenlos testen:
www.bema-goz.de




