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_ Wie viel BWL braucht der Zahnarzt?

Form des Praxiseinstiegs es sich handelt.

Nadja Alin Jung, Frankfurt am Main

Phase 1:

Strategie & Ziele setzen

Starten Sie nicht ohne Konzept und Stra-
tegie. Einer lhrer ersten Schritte sollte die
Definition Ihrer Praxisvision sein. Investie-
ren Sie diese Zeit, denn es wird sich spater
auszahlen.FragenSiesich, welcheZiele Sie
kurz- und langfristig erreichen wollen und
stimmen Sie lhre MaBnahmen darauf ab.
Gerade im Bereich der Patientenkommu-
nikation ist eine klare Ausrichtung und Po-
sitionierung von Beginn an unerldsslich.
Hierzu zahlt auch die Festlegung, welche
Patientenzielgruppe angesprochen wer-
densoll. Demografischer und sozialer Hin-
tergrund der Zielgruppe und Einzugsge-
biet sind grundlegend festzulegen, um die
gesamten MarketingmaBnahmen ent-
sprechend zu koordinieren. Diesist sowohl
fiirdie Kommunikation des Leistungsspek-
trums als auch fiir die Festlegung von Off-
nungszeiten, dem Aufbau eines Preiskon-
zepts und der Art der WerbemaBnahmen
entscheidend. Avisieren Sie vorwiegend
Berufstatige als Klientel, ist es sinnvoll,
Offnungszeiten entsprechend in die frii-
hen Morgenstunden bzw. in den Abend hi-
nein auszudehnen und beispielsweise ei-
nen WLAN-Bereich im Wartezimmer ein-
zurichten. Mdchten Sie in lhrer Praxis
Alterszahnheilkunde fokussieren, riicken
Sie Behandlungsschwerpunkte wie Paro-
dontologie, Implantologie und Prophylaxe
in den Mittelpunkt und priifen Sie die ver-
kehrstechnische Erreichbarkeit wie auch
die Barrierefreiheit innerhalb der Praxis
selbst.

Phase 2:

Erfolgsfaktor Projektmanagement

Die Praxisniederlassung ist wie lhr person-
liches Projekt - handeln Sie danach. Arbei-
ten Sie mitMethoden und Werkzeugen des
Projektmanagements. Hierzu gehort die
strukturierte Planung lhrer Aktivitaten -
Schritt fiir Schritt. Wichtigistes, sémtliche
MaBnahmen miteiner zeitlichen Deadline
zu verkniipfen und entsprechende Kosten
wie auch benétigte Ressourcen klar zu be-
ziffern.

Phase 3:

AuBenauftritt gestalten

Suchen Sie sich zur Gestaltung lhres Au-
Benauftritts eine zu lhnen passende Wer-
beagentur. Legen Sie ein Marketingbudget
fest, holen Sie Angebote ein und entschei-
den Sie sich erst dann. Stellen Sie ein Brie-
fing fiir die Werbeagentur auf. Formulie-
ren Sie, welche Zielgruppe Sie ansprechen
wollen, welches Konzeptund welche lang-
fristigen Ziele Sie mit der Praxis verfolgen.
Dies ist wichtig, um ein individuell auf Sie
abgestimmtes Ergebnis von der Werbe-
agentur zu erhalten. Bedenken Sie hierbei
die zuvor in der Strategieplanung festge-
legte Ausrichtung - Sie werden feststellen,
dass die Zielplanung aus Phase 1 zur ge-
nauen Positionierung dringend notwendig
ist.

Zudemistesratsam,sichmiteinemgroben
Farbkonzept zu beschaftigen. Dieses sollte
sichsowohlbeider Praxiseinrichtung, dem
Logo, der Geschaftsausstattung wie Visi-
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In den ersten Monaten entscheidet sich, ob lhre eigene Praxis ein wirtschaftlicher Er-
folg wird. Um den Herausforderungen als Unternehmer gewachsen zu sein, miissen Sie
friih entscheidende Weichen stellen. Nachdem fiir die eigene Praxisniederlassung der
richtige Standort gefunden, die Finanzierung bewilligt, die notwendigen Vertrage un-
terzeichnet und die entsprechenden Versicherungen abgeschlossen sind, héren Pla-
nung und Organisation bis zur Er6ffnung nicht auf - unabhéngig davon, um welche

tenkarten, Geschéaftspapier, Praxisschil-
dernalsauchbeiderPraxiskleidungdurch-
ziehen. Besonderes Augenmerk gilt der
Gestaltung des Patientenbriefes bzw. In-
formationsbriefes zur Vorstellung lhrer
Person.EinsolchesSchreiben sollte sowohl
bei einer Neugriindung als auch bei einer
Praxislibernahme oder einem Einstieg in
eine Mehrbehandlerpraxis versendet wer-
den. Verfassen Sie das Schreiben unbe-
dingt selbst oder erstellen Sie zumindest
einumfangreiches Briefing fiirden verfas-
senden Texter. Heben Sie Ihre Kernkompe-
tenzhervor, das, was Sie als Behandler ein-
zigartig macht und beschreiben Sie die
Werte, die lhnen personlich bei der Patien-
tenversorgung wichtig sind.

Die Werbeagentur konzeptioniert fiir Sie
Logo, Internetauftritt, Geschaftsausstat-
tung, Werbemittel und Er6ffnungsveran-
staltung.DochdieVerantwortung, einPra-
xis-Corporate Identity zu schaffen und das
auf der Internetseite dargestellte Praxis-
bildinden Behandlungsalltag zu transpor-
tieren, obliegt Ihnen. Die definierten Pra-
xiswerte missen sich auf allen Ebenen,
vomVerhaltendesPraxisteamsnachinnen
und auBen, tiber die Kommunikation und
den Stil der Praxis, bis hin zum Service am
Patienten wiederfinden.

Phase 4:

Personalverantwortung tibernehmen
Personal ist eines der herausforderndsten
Themen der Selbststandigkeit. Sowohl die
Ubernahme von bestehendem Personal als
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Die optimale Aufnahmeflache fiir minimale Effektivdosis

Ein Reuleaux-Dreieck ist das optimale Format fir die Abbildung des gesamten
Kiefers bis hin zu den Kieferbégen. Mit Veraviewepocs 3D R100 kénnen Sie genau
den Bereich abbilden, der fur Ihre Behandlung relevant ist und ersparen Ihren
Patienten unnotige Strahlenbelastung. Zusatzlich gleicht die Funktion , Image Layer
Adjustment” innerhalb der Panoramaaufnahmen Positionsanderungen von bis zu
2cm aus und vermeidet so Mehrfachaufnahmen aufgrund von Anomalien oder Fehl-
positionierungen. Das Ergebnis: hochpréazise Darstellungen bei minimaler Effektiv-
dosis. Erfahren Sie mehr Uber das Reuleaux-Format unter www.morita.com/europe.




auch die Suche nach Neuem kann einige
Hindernisse bergen. Bei einer Praxisiiber-
nahme konnen Sie sich das Personal meist
nicht selbst aussuchen, sondern liberneh-
men es inklusive der bereits bestehenden
Arbeitsvertrage vom Vorganger. Entschei-
dend ist es, hier die vorhandenen Arbeits-
vertrage aufmerksam zu priifen, um sich
einen Uberblick tiber die jeweiligen Kondi-
tionen der einzelnen Mitarbeiter zu ver-
schaffen. Insbesondere wird sichin diesem
Fall liber die Zeit herausstellen, ob das bis-
herige Personal mit lhrer Denk- und Ar-
beitsweise harmoniertund die durch [hren
Einstieg bedingten Verdnderungen unter-
stlitzt und mittragt.

Beim Recruiting von neuem Personal ist es
wichtig, Ihre Anforderung an den neuen
Stelleninhaber fest im Blick zu haben und
Vorstellungsgesprache entsprechend vor-
zubereiten. Auf diese Weise sind Sie an-
schlieBend in der Lage, eine sichere Wahl
zu treffen. Wichtig ist, dass Sie Vorstel-
lungsgesprdche nicht alleine fiihren und
den Gesprachsverlauf unbedingt doku-
mentieren. Haben Siesich einmal fiireinen
Kandidaten entschieden, istessinnvoll, ei-
nen Arbeitsrechtler mit der Ausgestaltung
des Arbeitsvertrages zu betrauen. Dieser
zeigt hnen Ihre Méglichkeiten in der Ver-
tragsgestaltung auf und hilft lhnen, den
neuen Arbeitsvertrag optimal zu gestal-
ten.Vergessen Sie nicht, dass Personalkos-
ten meist den groBten Anteil an lhren Ge-
samtkosten ausmachen.

Generell gilt, sowohl bei ibernommenem
als auch bei neuem Personal, von Beginn
an ein klares Fiihrungskonzept zu haben
und Mitarbeiterverantwortlichkeiten zu
definieren. Fertigen Sie Stellen- und Ar-
beitsplatzbeschreibungen sowie ein Orga-
nigramm an. Dies mag lhnen vielleicht als
hoherArbeitsaufwand erscheinen, istaber
fiir den reibungslosen Betriebsablauf und
die Transparenz liber Verantwortlichkei-
ten von groBer Bedeutung. Fiihren Sie von
Beginn an ein Zeiterfassungs-, Urlaubs-
und Vertretungssystem ein, sollte noch
keines in der Praxis vorhanden sein. Schaf-
fen Sie interne Kommunikationsstruktu-
ren und legen Sie fest, auf welchem Weg
Informationen weitergegeben werden
sollen. Vergessen Sie bei allen MaBnah-
men nicht, dass [hre Mitarbeiter ein we-
sentlicher Faktor flr Ihren Praxiserfolg
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sind. Steigern Sie die Motivation, Eigen-
verantwortung und Teamfahigkeit Ihrer
Mitarbeiter und achten Sie von Anfang an
auf ein gutes Arbeitsklima.

Phase 5:

Folgender Herausforderung miissen Sie
sich stellen: Sie sind nun der Personalver-
antwortliche! hre Stellung zum Personal
ist nun eine andere als zuvor als angestell-
ter Zahnarzt. Konnten Sie sich bisher im
Angestelltenverhdltnis bei Interessens-
konflikten zwischen Ihrem Chef und lhren
Helferinnen neutral verhalten, miissen Sie
nun eindeutig Stellung beziehen und lhre
Position als Arbeitgeber vertreten. Sie sind
Ansprechpartner fiir Gehaltsforderungen,
Urlaub, Mitarbeiterkonflikte und alle wei-
teren Anliegen. Zwischen betriebswirt-
schaftlichenundsozialenInteressengiltes
abzuwdégen. Vom angestellten Dasein
kommend, ist es oft schwierig, sofort einen
klaren Fiihrungsstil zu verfolgen. Hinzu
kommt, dass nicht jeder Angestellte fri-
schem Wind im Arbeitsalltag positiv ge-
geniibersteht. Verdnderungen bedeuten
immer einen hoheren Aufwand an Energie
und Zeit. Unter diesen Umstanden méch-
tendie meisten Menschen nursehrungern
ihre ,Komfortzone" verlassen und aktiv die
Phase der Neuorientierung mitgestalten.
Fiir AuBenstehende mag es amiisant er-
scheinen, wenn sich lhr Personal im Emp-
fangsbereich wie im heimischen Wohn-
zimmer verhdlt, von Datenschutz bei der
Patientenannahme keine Ahnung hat und
den Begriff Service im Fremdwdrterbuch
nachschlagen miisste. Doch fiir Siekannes
aufDauersehrzermiirbend und die Konse-
quenzen einschneidendsein. Einnegatives
Praxisklima, Missmanagement oder gar
Fehlverhalten bemerkt auch der Patient.

Daher ist es entscheidend, eine klare Linie
und ein Konzept des Veranderungsprozes-
ses zu haben und dieses den Mitarbeitern
zu vermitteln. Lassen Sie keine Mdglich-
keit aus, lhre neue Richtung zu kommuni-
zieren: Nutzen Sie Teammeetings, Mitar-
beitergesprache und schaffen Sie direkt
von Beginn an ein positives Klima fiir Ver-
anderungen. Wichtig ist es, in Bezug auf
die Neuausrichtung lhre Stellung als Fiih-
rungskraft richtig einzusetzen. Fiihren Sie
die Betrachtungsweise lhrer Mitarbeiter
den Wandel betreffend und sichern Sie
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sich die notwendige Unterstiitzung lhres
Teams. Denn nur mit einem engagierten
Team, das lhre Praxisvision mittragt, ge-
lingt eine gekonnte Umsetzungin die Rea-
litét.

Phase 6:

Verschaffen Sie sich zunédchst einen ersten
Uberblick iiber die bestehende Struktur
und Organisation der Praxis. Beginnen Sie
mit der Uberpriifung der vorhandenen Ar-
beitsmittel, sofern es sich um eine Praxis-
libernahme handelt. Sichten Sie iiberge-
bene und bisher verwendete Materialien
imHinblickaufdiefiirSienotwendigen Ar-
beitsmittel. Bestellen Sie ggf. fehlende Ar-
beitsmittel nach und beleuchten Sie bei
dieser Gelegenheit auch das bestehende
Beschaffungs- und Lagerhaltungswesen
und entsprechende Verantwortlichkeiten.
Vergessen Sie hierbei nicht, dass nun nicht
mehr ausschlieBlich das Vorhandensein
von medizinischen Produkten relevant flir
Sieist.AuchderBestand von Biiromaterial,
Zeitschriften, Patientengetranken und
schlichten Reinigungs- und Hygienearti-
kelnist nun von Interesse fiir Sie. Betrach-
ten Sie auch die EDV-technische Ausstat-
tung der Praxis. Wird noch mit Karteikar-
ten gearbeitet, sollten Sie sich dringend
mit einer digitalen Umstellung auseinan-
dersetzen. Widmen Sie sich anschlieBend
aufmerksam der Arbeitsablauforganisa-
tion der Praxis. Wichtig ist es, diese eben-
falls von Anfang an reibungslos und effi-
zient zu gestalten. Erarbeiten Sie Metho-
den zur Optimierung von Verwaltungs-
und Arbeitsabldufen, um Fehlerzu vermei-
den, Zeiteinzusparen und Kosten nachhal-
tigzusenken.Durcherfolgreiches Prozess-
management, klare Strukturen und Ver-
antwortlichkeiten gewinnen Sie
Transparenz liber einzelne Arbeitsschritte.
Dies versetzt Sie in die Lage, simtliche Ta-
tigkeiten schnell und einfach bewerten
und kontrollieren zu kdnnen.

Phase 7:

Qualitdtsmanagement (QM) richtig ein-
gesetzt,wirdaufDauereinegroBe Arbeits-
erleichterung sein.

QM verpflichtet Sie dazu, eine Systematik
zu entwickeln und eine Prozessorganisa-
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tion aufzubauen, diesichindividuellan lh-
ren Praxisabldufen orientiert. So behalten
Sie stets den Uberblick. Was zu erledigen
ist,wie eszu erledigen ist,von wem und bis
wann ist [hnen jederzeit ersichtlich. Durch
ein effektiv und llckenlos umgesetztes
QM befolgenSie nichtnurdie gesetzlichen
Bestimmungen, sondern erhdhen auch die
Leistungsfahigkeit lhrer Praxis.

Verstehen Sie QM als Fahrplan, um Fehler
zu vermeiden, Kosten- und Zeit einzuspa-
ren und sich kontinuierlich zu verbessern.
Folgende Schritte sollten Sie dabeiberiick-
sichtigen:

- Fertigen Sie Stellen-und Arbeitsplatzbe-
schreibungen wie auch ein Organi-
gramm an (dieses sollten Sie bereits in
Phase 4 erledigt haben)

—Strukturieren Sie lhre Arbeitsprozesse
und standardisieren Sie Verwaltungsab-
lufe (dies sollten Sie bereits in
Phase 6 abgeschlossen haben)

-Stellen Sie das Einhalten gesetzlicher
Anforderungen in den Bereichen Hy-
giene, Arbeitsschutzundim Personalwe-
sen sicher

- Halten Sie regelmaBig Teammeetings ab
und gestalten Sie diese QM-konform

- Implementieren Sie ein Beschwerde-
und Fehlermanagement

-Nach der Durchleuchtung des Bestell-
und Lagerwesens in Phase 6 bauen Sie

Do’s

» Strategie und Ziele festlegen
» Positionierung und USP
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dieses nun effizient auf und etablieren
ein Lieferantenmanagement

- Stellen Sie direkt von Beginn an eine Do-
kumentation sicher

- Implementieren Sie innerhalb eines Jah-
res Patienten-, Mitarbeiter- und Liefe-
rantenbefragungen

- Fuihren Sie nach dem ersten Jahr lhrer
Praxistatigkeit ein internes Audit zur
Uberpriifung und Realisierung Ihrer
MaBnahmen durch

Die Realisierung dieses MaBnahmenkata-
logeskostetzunachstZeit,dochdasErgeb-
nis zahlt sich auf Dauer in Erleichterung,
Sicherheit und Zeitersparnis aus. Bei Be-
achtung der beschriebenen 7 Phasen zum
Praxiseinstieg sind Sie fiir ,die Basics”
schon gut geristet. Aber auch mit unvor-
hersehbaren Ereignissen oder Besonder-
heiten miissen Sie rechnen. Verlieren Sie
dann nicht die Nerven, denn gerade Fehl-
oder Kurzschlussentscheidungen in der
Anfangsphase kénnen teure Konsequen-
zen haben. In den ersten Monaten der
Selbststandigkeit miissen Sie ein hohes
Arbeitsstundenaufkommen pro Woche
einkalkulieren. Doch wirtschaften Sie
sorgfaltig mit Ihrer Zeit und Ihren person-
lichen Ressourcen. Mehrbelastung in der
ersten Zeit Ihrer Selbststandigkeit ist zwar
unausweichlich, sollte aber durch festge-
legte Erholungsphasen ausgeglichen wer-

Dont’s

» Nicht nur die Effizienz verbessern, sondern immer
auch die Effektivitat hinterfragen

den. Blocken Sie sich unbedingt Urlaubs-
auszeiten im Bestellbuch. Ohne Erholung
bleibt sonst, frither oder spater, die Effi-
zienz auf der Strecke. 44

ONTAKT

Nadja Alin Jung ist Diplom-Be-
triebswirtin, zertifizierte Praxis-
und Qualitdtsmanagerin im Ge-
sundheitswesen und Geschaftsfiih-
rerin des Unternehmens m2c |
medical concepts & consulting.
Das Unternehmen hat sich auf in-
dividuelle Beratungskonzepte fiir
Zahnérzte, sowohl fiir Existenz-
griinder als auch fiir bereits etab-
lierte Praxen, spezialisiert. Zusatz-
lich zur Beratung begleitet m2c die
Arzte auch aktiv bei der MaBnah-
menumsetzung.

m2c | medical concepts & consulting
info@m-2c.de
www.m-2c.de
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(Alleinstellungsmerkmal) definieren, um ideale
Patienten zu erkennen
Mitarbeiter-Verantwortlichkeiten definieren - Aufgaben
delegieren - Sie miissen nicht alles selbst machen!
Stellenbeschreibungen erstellen

Investieren Sie in die Qualitat Ihrer Mitarbeiter - Weiter-
bildungen rechtzeitig planen

Zweite Chancen gibt es nicht - trainieren Sie lhr Team
richtig fiir den perfekten Ersteindruck
Flihrungskompetenz von Anfang an aufbauen

Schaffen Sie effiziente Praxisabldufe - priifen Sie aber
vorab die Effektivitat

Setzen Sie einen Fahrplan/Projektplan fiir Ihr QM auf,
legen Sie auch den zeitlichen Erfiillungsrahmen fest
QM-Werkzeuge nutzen (Arbeits-, Verfahrensanweisun-
gen, Checklisten und Formblatter)
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v

Personelle Schwierigkeiten und schlechte Arbeitsatmo-
sphare nicht zu lange dulden - scheuen Sie sich nicht vor
Personalfreisetzung

v

Hinterfragen Sie Antworten wie ,das haben wir aber
schon immer so gemacht” und ,dafiir haben wir keine
Zeit" und akzeptieren Sie sie nicht einfach

v

Ubertragene Aufgaben nicht vergessen nachzuhalten
und zu kontrollieren

v

Verlangen Sie nichts von lhren Mitarbeitern, was Sie
nicht selbst erfiillen - denken Sie daran, Sie haben nun
eine Vorbildfunktion

» Themen wie Hygiene - sind lhren Patienten sehr wichtig
- daher nicht hintenanstellen

v

Selbst wenn Sie ein gutes Praxisteam haben - halten Sie
immer ein Ohr am Personalmarkt - denn Personalsicher-
heit gibt es nicht.



ANTWORTFAX
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DENS GmbH Tel. 03328 /33 45 40
Berliner Str. 13 Email: mh@dens-berlin.com
14513 Teltow www.zahnarztsoftware.eu

ich benétige fiir meine Praxis eine einfach bedienbare Zahnarztsoftware und bestelle
hiermit folgendes Premiumpaket:

(X) Softwarelizenz fur die beliebte Zahnarztsoftware DENSoffice EXPERIENCED (DOX)
(X) Mehrplatzlizenz zum Betrieb eines Netzwerks ohne Begrenzung der Anzahl der
eingesetzten Arbeitsstationen

inklusive folgender Module:

(X) DENSkch Abrechnung und Dokumentation von KCH-Leistungen

(X) DENSpar Befunderfassung und Abrechnung in der Parodontologie

(X) DENSze Befunderfassung und Abrechnung in der Prothetik

(X) DENSip Befunderfassung in der Prophylaxe (div. Mundhygiene-Indicies)
(X) DENSkb Abrechnung von Kieferbruchplénen

(X) DENSkfo Abrechnung von kieferorthopadischen Pléanen

(X) DENSonline Papierlose Abrechnung mittels DTA (Diskette, USB, HDD, Online)
(X) DENSgoz Volle Integration der GOZ 2012 mit allen wichtigen Formularen
(X) DENS/abor Eigenlabor sowie Fremdlaborverwaltung mit XML-Integration

(X) DENSfakt Rechnungslibergabe an alle VDDS-Rechenzentren

(X) DENSrecall Flexibles Recallsystem mit Anbindung an Email- und SMS-Versand
(X) DENScontroll Statistiken, Planbuch und Tagesprotokolle

(X) DENS.sms Patienten dokumentierte SMS direkt aus der Patientenakte senden
(X) DENS.ecash Bargeldloser Zahlungsverkehr mit automatischer Ausbuchung

(X) DENS.onTIME Elektronisches Terminbestellbuch

(X) DENS.marketing Patientenaufklarungssystem mit Patientenmappe

inklusive folgender Dienstleistungen:

(X) Dateniibernahme Ubernahme des Patientenstamm und der Leistungsdaten aus

bestehendem Systemen (z.B. Z1, Dampsoft, Linudent, BDV, etc.)
(X) Installation Installation der Praxissoftware sowie Einrichtung der Praxis-EDV
(X) Praxisschulung Programmeinweisung bzw. Teamschulung in lhrer Praxis

zum speziellen Angebotspreis von 4998,- EUR*. Zahlbar in bis zu 6 zinsfreien Raten.

DENSoffice EXPERIENCED (DOX) ist mehrplatzfahig, terminalserverféhig und mandantenfahig.

Die monatlichen Softwarenutzungs- und Pflegegeblihren betragen flir das obige Angebot 110,- EUR*.

Darin enthalten sind der Updateservice und der Zugriff auf geblhrenfreie 0800-Anwenderhotline. Die bestens
erreichbare DENS-Hotline steht Ihnen von Montag bis Freitag in der Zeit von 8.00 bis 18.00 Uhr gerne fir
Ihre Fragen zur Verfligung (keine Warteschleife, keine Musik im Ohr, keine nervige Computerstimme).

Wir freuen uns auf Sie!

Datum, Unterschrift Adresse | Praxisstempel

*Alle Preise verstehen sich zzgl. MwSt.



