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Praxisstrukturierung

Gute Antworten
sind bares Geld wert

Wer kennt ihn nicht, den stets gut gelaunten Kollegen, der vier Mal im Jahr Urlaub macht, von optimierten
Arbeitsabldufen und einem eingespielten Team schwarmt? Von seinem grandiosen Vortrag auf dem letzten
Kongress berichtet, von optimal delegierten Leistungen oder dem Erfolg beim letzten Golfturnier? Da fragt
man sich doch: Wie macht er das bloB?

Sabine Roters/Miinster

M Eine gut laufende Praxis fallt nicht
vom Himmel. Entscheidend ist, sich von
Beginn an die Frage zu stellen, welche
Aufgaben in der Praxis geldst werden
miissen, um langfristig Erfolg zu haben.
Denn gute Fragen weisen Wege. Gute
Antworten sind dann bares Geld wert.

Wer eine Zahnarztpraxis fiihrt, ist
automatisch auch Unternehmer, Arbeit-
geber, Marktteilnehmer, Manager und
Praxishetreiber, muss dementsprechend
konkrete Aufgaben meistern und sich
fragen, wie das gelingen kann.

1. Geld verdienen — Was haben Sie von
lhrer Arbeit?

Ein Unternehmer tragt grofle Verant-
wortung, braucht Sicherheit in Bezug auf
die Finanzen und istgezwungen, Geld zu
verdienen. Um dies zu erreichen, muss
man sich fragen, ob alle Abrechnungspo-
tenziale genutzt werden, effektiv abge-
rechnet und kein Geld verschenkt wird.
Wie kannmehrHonorarfiirdie erbrachte
Leistung erzielt werden? Es gibt einige
Stellschrauben, an denen man drehen
muss, umam Quartalsende mehr Geld in
der Kasse zu haben. Empfehlenswert ist
hier eine Potenzialanalyse, die umsatz-
starkere Ansatze liefert und bessere
Stundensatze generiert. Als Unterneh-
mer sollte man den Wert seiner Werte
kennen. Daher ist es ratsam, mit einer
friihzeitigen Praxiswertanalyse die Ver-
mogenswerte zu bestimmen, um bei
Finanzierungsgesprachen oder Abgabe-

planung unliebsame Uberraschungen zu
vermeiden.

2. Mitarbeiter fiihren — Wer macht was
warum?

Mitarbeiter miissen gefiihrt werden,
und so gilt es, als Arbeitgeber auch immer
wieder die Frage zu stellen, wer macht was
warum, damit die Arbeit effektiv gestaltet
werden kann. Denn dann knirscht es nicht
im Getriebe und alle arbeiten Hand in
Hand. Wie &sst sich das erreichen? Wich-
tig ist es, alle Ziele klar zu definieren und
konsequent zu vermitteln, dann konnen
gemeinsame Ziele erreichtwerden. Imver-
trauensvollen Rahmen von Coachings und
SupervisionenkdnneninGruppen-oderin
Einzelgesprachen Werte und Visionen de-
finiert, negative Kommunikationsmuster
erkannt und aufgel6st werden. So lassen
sich Konflikte l6sen und gegenseitiges
Verstdndnis entsteht fiir mehr Freude in
dergemeinsamen Arbeit.

3. Praxis organisieren — Geht das nicht
einfacher?

In der Funktion als Manager muss man
die Ablaufe in einer Praxis planen, orga-
nisieren, fiihren und kontrollieren. Be-
triebssysteme und Anwendungen wie
Word, Excel, PowerPoint oder Outlook be-
reiten haufig Schwierigkeiten und man
fragt sich: Geht das nicht einfacher? Doch!
EDV-Workshops sind eine ideale Losung
fiir die kleinen zeitfressenden Probleme
des Alltags und ermdglichen mehr Zeit fiir

Wir freuen uns auf Ilhre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de

das Wesentliche. Warenwirtschaftspro-
grammeerleichterndietagliche Arbeitund
erlauben es Praxen, mit weniger Aufwand
den Lagerbestand effektiv zu verwalten
unddamitwenigerKapitalbindungund ge-
ringere Materialkosten zuerzielen.Schnell
und einfach kann man so gesetzlichen
Dokumentationspflichten, z.B. der Gefahr-
stoffverordnung, Geniige tun. Auch sollte
man die Datensicherheit und den Daten-
schutz im Blick haben. Wo werden Pass-
worter aufbewahrt und gibt es einen IT-
Notfallplan? Ist die Kompatibilitdt hin-
sichtlich Software und Peripheriegeréten
gewahrleistet? Eine professionelle Netz-
werkanalyse und Dokumentation sorgen
fiir eine dauerhaft sichere IT-Zukunft und
einen stressfreien Arbeitstag.

4. Leistungen verkaufen — Was haben
lhre Patienten davon?

Als Zahnarzt muss man Leistungenver-
kaufen. Denn Patienten kommen immer
besser informiert in die Praxis, erwarten
moderne Zahnmedizin, ein freundliches
Team und ein ansprechendes Ambiente.
Dementsprechend miissen das Erschei-
nungsbild der Praxis und das Behand-
lungsangebotden Patientenerwartungen
angepasst werden. Es ist absolut erfor-
derlich, die aktuellen Patientenbediirf-
nisse genau zu kennen und etwas Be-
sonderes anzubieten, damit Patienten
wiederkommen und weiterempfehlen.
Schon mit ein paar Hilfsmitteln ist es
moglich, eine Prophylaxebehandlung zu
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einem Wellnessprogramm auszubauen,
um so gleichzeitig mehr Umsatz generie-
ren zu konnen. Esreicht nichtaus, das Be-
handlungsangebot den Patientenbediirf-
nissen anzupassen, der Patient muss ge-
zielt iiber alle Moglichkeiten, Kosten und
Nutzen informiert werden. Ein Kommuni-
kationsworkshop hilft, den Patienten
gegeniiber gemeinsam im Team die glei-
che Sprache zu sprechen, damit die Kom-
munikation gelingt und Leistungen ver-
kauft werden.

5. Patienten gewinnen — Warum soll
man zu lhnen kommen?

Als Marktteilnehmer muss man sich
immer wieder die Frage stellen, warum
sollen Patienten ausgerechnet zu mir
kommen? Es geniigt nicht, sich auf volle
Terminbiicher zu verlassen. Denn sie
sind keine Garantie fiir die Zukunft. Wo-
her kommen Patienten, vor allem neue?
Moderne Praxisrdume und ein anspre-
chendesAmbiente,verbundenmiteinem
individuellen Corporate Design und Logo
vermitteln den Patienten Kompetenz,
Qualitatsanspruch und Servicegedan-
ken. Zusatzlich steigern aufeinander
abgestimmte Marketinginstrumente den
Wiedererkennungswert und schaffen
Vertrauen, damit zufriedene Bestands-
kunden zuriickkehren und gleichzeitig
weiterempfehlen. Zeitgeméafies Praxis-
marketingentsprechenddemindividuel-
len Behandlungsangebot, verbunden
mit einer professionellen Kommunika-
tion, z. B. fiir die Website, ist die Losung
fiir moderne Patientengewinnung.

6. Qualitét sichern — Geht das nicht
besser?

In einer Zahnarztpraxis dreht sich vie-
les um unzdhlige Vorschriften, Gesetze
und Richtlinien, deren Einhaltung und
Dokumentation organisiertund sicherge-
stelltwerden miissen. Als Praxisbetreiber
nimmt man deshalb die Rolle des Quali-
tatsmanagers ein, optimiert Prozesse und
stellt sich immer wieder die Frage: Geht
das nicht besser? Mithilfe eines praxiser-
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probten QM-Systems werden schnell und
einfach Ablaufe optimiert und die Arbeit
fiir das Team erleichtert. Das QM-System
dientsoauferdemals Wissensdatenbank
und Schulungsinstrument und ist gleich-
zeitig zertifizierungsféhig. Das Ergebnis
sind nachvollziehbare Prozesse und mehr
Sicherheit im Arbeitsalltag. In Kombina-
tion mit regelmaigen Mitarbeiterbeleh-
rungen z.B. in Bezug auf Arbeitsschutz,
Gefahrstoffe und Hygiene kdnnen Bege-
hungen durch die zustédndigen Behdrden
nicht mehrschrecken.

Fazit

Zuriick zum eingangs erwahnten Kol-
legen. Mit der Frage, wie macht er das
blof}, ist man auf dem richtigen Pfad:

Qualitat
sichern

Praxis/Labor
organisieren

Denn gute Fragen weisen Wege. Gute
Antworten sind bares Geld wert. NWD.C
dental consult hat auf gute Fragen gute
Antworten im NWD.C Arbeitsbhuch. Zu
bestellen bei consult@nwd.de,am 2. Juli
beim NWD.CTag,,Unternehmen Sie was"”
inder Erlebniswelt Dentale Zukunftoder
direkt unter Tel.: 0251 7607-384. 44
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