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Umsatzsteuerung in der
Mehrbehandlerpraxis

| Maike Klapdor

Eine der wichtigsten Fiihrungsaufgaben in gréBeren Praxisbetrieben ist die planvolle Umsatz-
steuerung. Das bedeutet: Fixierung der ZielgroBen und Schaffung von Rahmenbedingungen,
die es dem Praxisteam ermdglichen, die angestrebten Umsatze zu erreichen. Dieser Beitrag
erldutert einige ausgewdhlte Aspekte des Themenfeldes aus der Perspektive der praxisinternen
Team- und Organisationsentwicklung.

asis aller Uberlegungen ist
die Definition der ,Produktiv-
krafte" der Praxis. Fiir eine

Praxis mit beispielsweise zwei ange-

stellten Zahnérzten und einer Dental-

hygienikerin sind dies:

- Praxisinhaber = Zahnarzt 1

- Zahnarzt2

- Zahnarzt3

- Dentalhygienikerin (DH)

- drei weitere Spezialisten im Team
Prophylaxe (z.B. ZMP)

- Eigenlabor

Die Summe der von diesen Personen
erzielbaren Honorare (plus Eigenlabor)

ergibt die potenzielle Wertschdpfung
der Praxis - siehe Beispiel fiir eine
Jahresplanung in der Abbildung. Ermit-
telt wird nicht der Gesamtumsatz,
sondern die in der Praxis verbleibende
Wertschopfung (keine Berticksichti-
gung von Fremdlabor).

Wie kdnnen angemessene
Planumsatze definiert werden?

1.) Honoraranalyse

Den zentralen Anhaltspunkt bilden na-
tlirlich die bislang erreichten Honorare
laut Praxisstatistik. Diese sind jedoch
nicht als starre GroBe zu sehen, auf die
einfach mal einige Prozentpunkte auf-

HONORARPLANUNG Werte in EUR
Jahreswert @ Monat (12 Monate) | @ Waoche (44 Wochen)
Zahnarzt 1 432.000 36.000 9.818
Zahnarzt 2 336.000 28.000 7.636
Zahnarzt 3 288.000 24.000 6.545
Summe Zahnarzthonorare 1.056.000 88.000 24.000
DH 144.000 12.000 3.273
Prophylaxe 1 108.000 9.000 2.455
Prophylaxe 2 84.000 7.000 1.909
Prophylaxe 3 60.000 5.000 1.364
Summe Prophylaxehonorare/PA 396.000 33.000 9.000
Eigenlabor inkl. CEREC 84.000 7.000 1.909
Honorarplanung gesamt 1.536.000 128.000 34.909
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geschlagen werden, sondern als Fun-

dament fiir Reflexion und Zukunfts-

Brainstorming. Dazu kdnnen folgende

Leitfragen dienlich sein:

- An welchen Stellen ist es im vergan-
genen Jahr gut gelaufen, wo hat die
Entwicklung enttduscht?

- Hat die Praxis tiberhaupt geniigend
Patienten, um die vorhandenen Be-
handlungskapazitaten voll auszu-
lasten?

- Wo werden bis dato ungenutzte
Honorarpotenziale vermutet?

- Welche Verdnderungen wird es im
Zukunftsjahr geben im Hinblick auf
Personal, technische und raumliche
Aspekte? Welche Erwartungen erge-
ben sich daraus fiir die zukiinftige
Umsatzentwicklung der Praxis?

- Welche Personalwechsel hat es im
Vorjahr im Team gegeben? Inwie-
fern haben sich diese auf das er-
reichte Ergebnis ausgewirkt?

- Wie wird die Praxisorganisation im
Alltag vom Praxisteam erlebt? Gibt
es Ideen fiir Effizienzsteigerungen?

- Wie werden die praxisinternen Kom-
munikationsprozesse vom Inhaber
und den Teammitgliedern bewer-
tet?

- Was steht in den Protokollen der
letzten sechs Teamsitzungen: Gibt es
Themen, die immer wiederkehren?

2.) Systematische Teambefragung
Bekanntlich hat jeder Mensch seine
personliche Wahrheit und seine indivi-
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duelle Perspektive auf das Geschehen.
Insofern kann es fiir den Praxisinhaber
- insbesondere in groBeren Teams - von
hohem Erkenntnisgewinn sein, Frage-
bogen mit einigen Kernfragen zu ent-
wickeln und systematisch ein Stim-
mungsbild aus dem Team einzuholen.
Mit hoher Wahrscheinlichkeit ergeben
sich hieraus wertvolle detaillierte Hin-
weise flir die weiteren Entwicklungs-
potenziale der Praxis.

3.) Kommunikation

mit den Schliisselpersonen

Zu einer vorausschauenden Planung
gehort es, aktiv das Mitarbeiterge-
sprach zu suchen. Eine Atmosphére
der partnerschaftlichen Kommunika-
tion ist hilfreich, um méglichst friihzei-
tig von Veranderungs- bzw. Familien-
planungsgedanken zu erfahren und
Vereinbarungen zu finden, die die Inte-
ressen der Beteiligten ausloten. An die-
ser Stelle haben Mehrbehandlerpraxen
ihre Achillesferse, da Umsatztrager in
aller Regel nicht umgehend ersetzt
werden kdnnen.

Gespréache mit den angestellten Zahn-
arzten lber fachlichen Austausch hi-
naus sind wichtig und brauchen einen
festen Termin im Kalender (z.B. jeden
Monat eine Stunde). Themen sind das

allgemeine Wohlgefiihl, die gemein-
same Planung und Analyse der Zahlen
(Jahresziel, monatliches Controlling),
die Nachfrage zu Glanzpunkten und
Stolpersteinen im Praxisalltag, Fort-
bildungen, Information zum Therapie-
konzept und den Behandlungsleitfaden
der Praxis (fiir neue Kollegen) et cetera.

4.) Ressourcen- und Effizienzanalyse
Es macht sehr viel Sinn, sich mit der
Frage auseinanderzusetzen, ob den
Produktivkraften der Praxis genug
Ressourcen (= Zimmerkapazititen und
Assistenzkrafte) zur Verfiigung stehen.
Haufig liegt an dieser Stelle ein zen-
traler Grund fiir unbefriedigende Um-
satze. Dazu drei Detailperspektiven:

Behandlungszimmer

Die meisten groBen Praxen haben zu
wenig Behandlungszimmer. Fir eine
dichte Leistungserbringung ist es not-
wendig, Zahnérzten zwei Zimmer (mit
jeweils einer Assistenz) zur Verfiigung
zu stellen, zumindest fiir die Zeiten,
in denen sie keine Spezialisten- be-
ziehungsweise Langzeitbehandlungen
(z.B. Endo) durchfiihren. Die Kapaziti-
ten kdnnen iber eine Spreizung der
Schichtdienste (Mittagszeiten nutzen,
Ausweitung der Abendsprechstunden)
erweitert werden. Und natiirlich lber



den Ausbau weiterer Zimmer/Umzug
in gréBere Raumlichkeiten.

Assistenzressourcen

Die vom Zahnarzt realisierbare Produk-
tivitdt steht in engem Zusammenhang
mit der Qualifikation der ihm zugeord-
neten Behandlungsassistenzen. Durch-
dachter Einsatz von Azubis, definierte
Assistenzen fiir Spezialistenbehand-
lungen, identische Schubladenbestii-
ckungen (Muster-Fotos aufhingen),
einheitliche Behandlungsvorbereitung,
hoher Delegationsgrad - damit ist
das Fundament fiir hochproduktives
Arbeiten geschaffen.

Terminmanagement
Geniigend Zimmer und ausreichende
Assistenzen allein  schaffen noch

keine Ergebnisse: Im Terminmanage-
ment wird die Ausnutzung der Res-
sourcen (= Produktivitdt der Praxis)
gesteuert. Eindeutige Regeln fiir die
zimmeriibergreifende Patiententermi-

nierung mit den passenden Termin-
langen (Konfiguration in der Software
und/oder Terminlaufzettel), Beachtung
des Prinzips der langfristigen Therapie-
planung durch die Behandler, durch-
gangiges Recall, Folgeterminierungen,
aktives Management der Warteliste
bei kurzfristigen Terminabsagen: Not-
wendig ist eine Fille kleinteiliger Ar-
beitsanweisungen und ein leistungs-
fahiges Rezeptionsteam.

Fazit

Dieser Beitrag kann nur einen kleinen
Eindruck davon verschaffen, was sys-
tematische Team- und Organisations-
entwicklung in der Zahnarztpraxis
konkret bedeutet und welcher Zusam-
menhang zur Umsatzplanung besteht.
Fakt ist: GroBe zahndrztliche Betriebe
sind extrem fixkostenlastig, woraus
betriebswirtschaftlicher Druck auf der
Umsatzseite entsteht. Um in diesem
Szenario nachhaltig angemessene Ge-
winne erzielen zu kdnnen, ist es erfor-
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derlich, sich mit Zahlen und Arbeits-
prozessen ganzheitlich zu befassen und
Umsatzziele direkt im Kontext organi-
satorischer AnpassungsmaBnahmen zu
definieren.
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