ou 1st Ihr@ Praxis w1rkhch'

_ Domin

Sind Sie schoneinmalinlhrem Leben danach gefragt worden, wie Sie sich personlich sehen oder
beschreiben wiirden? Und wie war Ihre Antwort? Haben Sie von Ihren zahlreichen Vorziigen be-
richtet und viele lhrer positiven Attribute genannt? Und wie war es, als Sie von einem attraktiven
Menschen (den Sie anziehend fanden oder der fiir Sie nutzbar war) danach gefragt worden sind?
Haben Sie Ihre Vorziige noch groBer und schoner beschrieben und gar noch viele weitere As-
pekte genannt? Und vor allem haben Sie auch konkret einzelne Schwéachen genannt (so wie lhre
Vorziige) oder nur einfach darliber berichtet, dass sie auch Schwichen hatten?

_Wie auch immer Sie sich persdnlich beschrieben  Allen Bewertungsmdglichkeiten zum Trotz verste-
haben, so stellt sich dennoch die Frage, ob all hre  henwirnun, dasseswirklich kein leichtes Unterfan-
Ausfihrungen der Realitdt entsprechen. Alternativ  gen ist, sich selbst oder einen anderen Menschen
kénnten Sie auch die Beschreibung Ihrer Vertrauten  objektivzubeschreiben.Undsobestatigtsich der oft
oder Freunde nennen. Vielleicht sind diese Men-  zitierte Satz:,Sich selbst zu beschreiben ist schwer."
schen objektiver oder auch ein wenig ehr- Ahnlich verhlt es sich mit der
licher.Mdglicherweise kénnte Sie je- Fragestellung zu lhrer Praxis. Auf
doch jemand besser beschreiben, der den ersten Blick, so scheint es,
Sie gerade kennengelernt hat, weil kénnen wir diese Frage bereits
dieser noch unvorbelastet ist, weniger nach kurzer Zeit beantworten.
von lhnen weiB und EinBlickindenTerminkalender
Sie daher anders be- bzw. in das Auftragsbuch oder
schreiben wiirde. ein kurzer Anruf beim Steuer-
berater. MitZahlen und Fakten
wissen die meisten nunmehr
Ihre Praxis zu bewerten. Aber
kann man eine Praxis aus-

schlieBlich an wirtschaft-
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lichen Daten messen? Lisst sich hierdurch die Kun-
den-/Patienten- und auch Mitarbeiterzufriedenheit
messen? Und vor allem stellt sich die Frage, ob das
Bisherige auf Dauer reicht, um die eigentliche Be-
triebsplanung zu sichern.

Seitvielen Jahrenentgegnen mirviele Praxisinhaber
auf die Frage, wie der Betrieb lauft, mit fast identi-
schen Antworten. Einige sagen, es lduft hervor-
ragend, weil sie alles richtig machen (ungeprifte
AuBerung). Andere berichten, es lduft gut, weil sie
wohl mehr richtig als falsch machen wiirden (bes-
sere Antwort). Und andere berichten, es kdnnte bes-
ser laufen, aber andere wirden ihnen das Leben
schwer machen und sie kdnnen selbst nichts dafir
(Schutzbehauptung?).

Ein ,intelligenter" Profilcheck kann dazu beitragen,
viele ungeklarte Fragen zu beantworten. Es ist je-
doch zuvor wichtig, eine generelle Frage zu kldren.
Wer fiihrt den Profilcheck durch?

Eine unabhangige Drittperson? Ein Praxismitarbei-
ter? Der Praxisinhaber? Die Patienten?

Hierbei ist es auch interessant eventuell dartber
nachzudenken, ob nichtvielleicht alle Personen den
Profilcheck durchfiihren sollten oder zumindest
zum Teil. Diese Kombinationsfreiheit kdnnte auf-
schlussreiche  Diskussionsgrundlagen schaffen,
nachdem die Listen abgearbeitet sind.

_Voraussetzung eines Profilchecks

Ziel eines Profilchecks ist es, eine objektive und ver-
wertbare Auswertung von der Praxis zu erhalten,
um etwaige KorrekturmaBnahmen oder gar Neue-
rungen vorzunehmen.

Deshalbisteswichtig, vollig praxisneutrale und ehr-
liche Informationen zu bekommen. Dies bedeutet,
dasssichergestellt wird, dass jede Person, die diesen
Profilcheck durchfiihrt, vollig unbelastet eine Be-
wertung herbeiflihrt. Wie bereits erwdhnt, kann
auch ein Mitarbeiter oder eine andere Person dieses
durchfiihren, aber es muss gewahrleistet sein, dass
diese Person nicht nur volles Vertrauen genieBt,
sondern auch ,ohne Folgen" alles véllig frei bewer-
ten kann.

Betrachten Sie diesen wichtigen Hinweis, wie die
private Beschreibung zu lhrer Person. Hierzu sollten
Sie drei Dinge beachten. Es gibt eine Beschreibung
von Ihnen als Selbstbildnis, Darstellungen oder An-
nahmen von Ihren Vertrauten oder Bekannten und
dann die unausgesprochene oder vermutete Wahr-
heit.

_Grundlagen eines Profilchecks

Bevor etwaige Aktivitaten starten, sollte zunachst
festgelegt werden, welche Betriebsinformationen
geprift werden sollen. Somit entsteht die erste
Checkliste.

special _Information

_Checkliste

Grundlagenermittlung/Themenbereiche:
(Beispiele)

Subjektive Erfassung

Welchen optischen Eindruck macht die Praxis?
Hierzu zahlt z.B. das Gebdude, Verkehrsanbin-
dungen, Parkplatze, Beschilderungen etc. In den
Raumlichkeiten kann die Ordnung, Sauberkeit,
Atmosphére, Beschilderungen etc. ermittelt wer-
den (Informationen gelten auch fir hilfebedirftige
Menschen/Barrierefreiheit).

Praxisfindung

Welche Mittel (Anzeigen, Internet etc.) werden ein-
gesetzt, damit die Praxis gefunden wird. Hierbei ist
auch die Qualitat dieser MaBnahmen zu priifen.

Praxisaufstellung/Zielsetzung
Welche Ausrichtung hat die Praxis (Spezialisierung)
und welche Klientel wird fokussiert?

Informationsbereitstellung

Welche Informationsauslagen (Prospekte, Flyer,
Aufklarungsutensilien etc.) werden bereitgestellt?
Sind diese aktuell, zeitgemaB und passen zum
Corporate Design (CD)?

Empfang/Personal

Welchen Eindruck vermittelt der Empfangsbe-
reich? Wie kdnnen die Mitarbeiter beurteilt werden
(Kompetenz, Freundlichkeit, Erscheinung)?

Praxisorganisation

Art der Terminvergabe und Bestdtigung, Beratung,
Dokumentation, Personalplanung, Behandlungs-
ablaufplanung, Verkaufsgesprache, Verkaufshilfs-
mittel, Einkaufsmanagement, Sterilisation etc.

Mitarbeiterfiihrung
Wie werden Mitarbeiter geflinrt und gelenkt?

Motivation

Wie werden Mitarbeiter angespornt? Und wie wer-
den Patienten bei l&ngeren Behandlungsphasen
motiviert?

Zahnersatz
Wie ist die Bereitstellung und Organisation von Zahn-
ersatz geregelt? Wie wird die Qualitat gesichert?

Finanzen

Existiert eine Finanzplanung? Welchem Zweck
dient diese (Investitionen, Werbung, Altersvor-
sorge)?

digital
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_Aufbau und Inhalt eines Profilchecks

Besprechen Sie eventuellim Team die Informationen,
die Sie in bzw. aus Ihrer Praxis bendtigen. Selbstver-
standlich kdnnen Sie auch alleine dariiber entschei-
den. Entscheidend ist das Praxisziel und somit erge-
bensichfolglich alle erforderlichen Themenbereiche.
Es ist wichtig, Themenbereiche zu bilden, um eine
schnellere Erfassungsmdoglichkeit zu erzielen und
auch die Mdglichkeit der Splittung. Letzteres ist
wichtig, wenn Sie beispielsweise andere Personen im
Profilcheck einbeziehen wollen. Trivialer formuliert:
Sollten Sie Mitarbeiter oder Patienten mit einbezie-
hen, so sollten diese Personen auch nur die Themen-
bereiche bewerten, die Sie fir erachtenswert oder
informativ halten.

Beispiel: Subjektive Erfassung

Die optische Erfassung bzw. Bewertung Ihrer Praxis-
raumeistfirjeden ,Neupatienten"die erste reale Be-
gegnung mit hrer Praxis. Sofern Sie tiber eine Inter-
netseite verfligen, ist es wichtig, dass ein groBer
Wiedererkennungswert vorhanden ist. Nichts ist
fragwiirdiger als wenn ein Patient das Gefiihl hat,
dass eine schon erstellte Internetseite nichts mit der
Realitdt zu tun hat. Jeder Patient verhalt sich gleich.
Er nimmt unbewusst viele subjektive Dinge auf.
Hierzu gehdren Wande, Bilder, Interieur, Sauberkeit,
Licht, Gertliche, Stimmen und viele andere Aspekte.
Mit diesen Informationen bildet er sich seine erste
Meinung. Das ist durchaus mit der These der ersten
Sekunden einer Begegnung zweier Menschen ver-
gleichbar. Ist der erste Eindruck mit Vorurteilen be-
haftet wird es schwer, diese Meinung zu revidieren
Anmerkung: Generell ist es mehr als denkbar, dass
alle Personen die subjektive Erfassung bearbeiten
und bewerten kénnen, da es hauptsachlich auf per-

— ”\

sonliche Empfindungen beruht. Hierbei wird auch
keine persdnliche Fachkompetenz bendtigt. Somit
ist diese ,freie” Bewertung unbedenklich.

Beispiel: Internet

Die Bewertung lhrer Internetseite zielt nicht nur auf
die optische Prasenz, sondern hauptsachlich in Rich-
tung Inhalt und Verstandlichkeit. Ferner muss auch
geprift werden, inwieweit Ihre Seite im Internet
durchSuchmaschinen gefunden wird, vorausgesetzt
Ihre Seite dient auch der Generierung von neuen
Patienten.

Erstaunlicherweise wird ein mehr als wichtiger Ge-
sichtspunkt von vielen ,stréflich” ignoriert oder ver-
kannt.Viele Betreiber wissen oftmals nicht, was alles
uber sie selbst oder ihre Praxis im Internet gespei-
chert ist. Es kdnnen nicht genehmigte Bilder oder
Texte sein oder gar ungerechtfertigte Kritiken. Daher
muss unbedingt ein Uberwachungsmechanismus
aufgebautundsichergestellt werden,umdiese Dinge
kontrollieren zu kdnnen.

Inunseremzweiten und somitletzten Teil werden wir
explizit eine Checkliste abhandeln und Ihnen somit
vielleicht einen Anreiz geben, Ihre Praxis neu zu
tberdenken oder etwaige Optimierungsprozesse
einzuleiten._
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