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Prof. Dr. Anahita Jablonski-Momeni

EDITORIAL

Die Rolle einer
orofunden Diagnostik

~Mundgesundheit ist ein grundlegen-
der Bestandteil der Allgemeingesund-
heit und des korperlichen und seeli-
schen Wohlbefindens.” So lautet die
neue Definition der World Dental Fe-
deration (FDI), des Weltzahnarztever-
bandes, die im September 2016 ver-
abschiedet wurde. Die Erhaltung und
Wiederherstellung der Mundgesund-
heit hangt sicherlich von vielen Fakto-
ren ab. Aufzuzahlen sind u.a. praventiv
ausgerichtete  MundhygienemafBnah-
men bis hin zu umfangreichen res-
taurativen MaBnahmen zur Funktions-
wiederherstellung oraler Strukturen.
FUr jede Behandlungsentscheidung ist
neben der Anamnese auch eine ad-
aquate Diagnostik bedeutend. Diese
schlieBt neben der Detektion der
Erkrankungen von Zahn und Zahn-
halteapparat auch die Erfassung von
Schleimhautveranderungen und Funk-
tionsstérungen in der Mundhohle ein.
Ublicherweise wird die Erstuntersu-
chung der Mundhoéhle und der Zahne
visuell durchgefuhrt. Insbesondere in
dieser Kariologie haben sich die dia-
gnostischen Moglichkeiten flr den
Zahnarzt in den letzten Jahrzehnten
stetig erweitert. Die Erfassung von
initialen Lasionen gewinnt immer mehr
an Bedeutung, aber auch die Be-
stimmung der Aktivitdt einer L&sion
rdckt in jingster Zeit erneut in den
Fokus der Kariesdiagnostik. Mithilfe
solcher detailierter Befunde kann, in
Kombination mit patientenbezogenen
Parametern, das Kariesrisiko definiert
und fur den Patienten ein individuel-
les Behandlungskonzept erstellt wer-
den. Hier bietet sich in der moder-

nen Zahnheilkunde eine breite Palette
an praventiven, mikro- oder minimal-
invasiven Therapieoptionen, die gezielt
und kosteneffektiv eingesetzt werden
kénnen.

Im Zeitalter der Modernisierung sind
natUrlich auch weitere Methoden der
Kariesdetektion bedeutsam. Es exis-
tiert hier eine breite Auswahl an Ver-
fahren; als wichtigste Vertreter kon-
nen an dieser Stelle der Einsatz von
Fluoreszenz- und Laserfluoreszenz-
verfahren aufgezahlt werden. Auch
die Bestimmung von Lasionsaus-
dehnung Uber die elektrische Wider-
standsmessung gewann in den letz-
ten Jahren erneut an Bedeutung. Doch
sollte der Einsatz solcher apparativer
Verfahren stets mit Bedacht erfolgen:
Jedes diagnostische Verfahren hat
eigene Charakteristika und Indikati-
onsgebiete, aber auch Limitationen bei
der Anwendung. Es gibt immer noch
eine Vielzahl an Zahnhartsubstanz-
veranderungen, die nicht apparativ er-
fasst werden kdnnen; hier kann man
beispielsweise an genetisch bedingte
Veranderungen, die Molaren-Inzisiven-
Hypomineralisation oder an Zahnero-
sionen denken, die hauptsé&chlich tber
die individuelle Anamneseerhebung
und die visuelle bzw. visuell-taktile
Befundung diagnostiziert werden.

Zu beachten ist, dass die derzeit ver-
fligbaren Verfahren nicht alle Zahn-
strukturen darstellen kénnen. So ge-
hort je nach Indikation die Erstellung
von Réntgenaufnahmen zum diagnos-
tischen Prozess dazu. Wobei es auch
hier zu einer Reihe von aktuellen Ent-
wicklungen gekommen ist. So wird

momentan der Einsatz der (Nah-)Infra-
rot-Technologie als eine Alternative zu
Bissflligelaufnahmen diskutiert.

Nicht nur Karies, sondern ebenso
Parodontalerkrankungen kénnen bei
unzureichender Diagnostik und feh-
lender Therapie langfristig zum Funk-
tions- bzw. Zahnverlust flhren. So gilt
auch hier: Je gezielter und frihzeiti-
ger die Erkrankung erfasst wird, umso
hoher ist die Moglichkeit einer erfolg-
reichen Intervention. Auch in der Paro-
dontologie gibt es neben den grund-
legenden und bekannten MaBnahmen
der Diagnostik neuere Entwicklungen,
Uber die Sie im vorliegenden Heft einen
Eindruck gewinnen kénnen.

Alles in allem kann durch eine pro-
funde Diagnostik die Mundgesundheit
unserer Patienten erhalten werden und
somit auch ihr allgemeines Wohlbefin-
den - ganz im Sinne des Weltzahn-
arzteverbandes.
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Bereits im Jahr 2014 hatte ich zu dem
Thema ,Diagnose” ein Statement in der
ZWP geschrieben. In diesem Zusam-
menhang hatte ich auf die (damals)
aktuellen Entwicklungen im Berufs-
stand hingewiesen. Die darin erfolgten
Aussagen haben auch heute nicht an
Aktualitat verloren.

Nun darf man daraus natdrlich nicht
den Schluss ziehen, dass in den letz-
ten zwei Jahren keine Veranderungen
eingetreten sind. Vielmehr das Gegen-
teil ist der Fall: Der Berufsstand ist
im Wandel und man hat das Gefuhl,
dass die Veranderungen immer schnel-
ler voranschreiten.

Gerade in den letzten Jahren sind zahl-
reiche neue technische Moglichkeiten
auf den Markt gekommen, die eine
qualitativ noch hochwertigere Patien-
tenversorgung versprechen. So gibt
es gerade im Bereich der Diagnostik
zahlreiche neue digitale Verfahren, die
die tagliche Arbeit erleichtern (kbnnen).
Diese neuen Verfahren haben das Ar-
beiten in der Zahnarztpraxis verandert.
Es darf aber nicht der Irrtum entste-
hen, dass diese neuen technischen
Mdglichkeiten Garant fUr eine erfolg-
reiche Diagnostik und einen darauf
aufbauenden adaquaten Therapievor-
schlag sind. Die neuen Verfahren
stellen hochstens ein Hilfsmittel dar.
Wichtigste Bausteine fur eine erfolg-
reiche Diagnostik sind und bleiben
das Koénnen und die Erfahrung des
Behandlers. Fehlendes Kdnnen und/
oder mangelnde Erfahrung kdnnen
auch durch modernste Verfahren nicht
ausgeglichen werden. Hieran hat sich
in den letzten dreiBig Jahren nichts ver-
andert und wird sich in Zukunft auch
nichts &ndern.

Vor diesem Hintergrund ist es wichtig,
dass wir auch in Zukunft — trotz oder
gerade wegen der zahlreichen tech-
nischen Neuigkeiten — unserem zahn-
arztlichen Nachwuchs im Rahmen des
Studiums die erforderlichen Kenntnisse
vermitteln.
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Sanitatsrat Dr. Hans Joachim Lellig

—ine ,Diagnose’
des Berufsstandes

STATEMENT

Eine Uber 50 Jahre alte Approbations-
ordnung ist angesichts der fachlichen
Weiterentwicklung der Zahnmedizin
und den veranderten Anforderungen
an eine moderne und interdisziplinére
Lehre dazu keine geeignete Grund-
lage. Vonseiten des Bundesministe-
riums flr Gesundheit wurde nunmehr
die Verabschiedung einer neuen Ap-
probationsordnung angekundigt. Wir
wollen hoffen, dass dieses Vorhaben
nicht schon wieder verschoben wird —
eine neue Approbationsordnung ist
lange Uberfallig.

Neben dem zahnarztlichen Nachwuchs
darf aber auch die Forderung des
zahnmedizinischen  Fachpersonals
nicht vergessen werden. Das zahn-
medizinische Fachpersonal nimmt —
gerade innerhalb des Delegationsrah-
mens — wesentliche Aufgaben in der
Zahnarztpraxis wahr.

Allerdings lasst sich in den letzten
Jahren feststellen, dass die Zahl der
Auszubildenden ricklaufig ist und
dass es fur den Praxisinhaber im-
mer schwerer wird, geeignete Auszu-
bildende oder Zahnmedizinische Fach-
angestellte zu finden.

Sicher mag diese Entwicklung unter
anderem mit dem allgemein wahr-
zunehmenden Trend erklarbar sein,
dass viele junge Leute eher zu einem
~Schreibtischarbeitsplatz* bei Banken,
Versicherungen, Verwaltungen etc. ten-
dieren, als sich dem stressigeren Ar-
beitsalltag in einer Zahnarztpraxis aus-
zusetzen.

Doch wie kann man dem Trend ent-
gegenwirken? Wie kann man das
Berufsbild der Zahnmedizinische Fach-
angestellten attraktiver machen?
Neben sonstigen individuellen Faktoren
(Praxisklima, Arbeitszeiten, Aufstiegs-
chancen, eigene Verantwortung) stellt
das spater zu erwartende Gehalt einen
der wesentlichen Faktoren bei der Wahl
eines Ausbildungsberufes dar.
Wéhrend in vielen anderen Ausbil-
dungsberufen gewisse Sicherheit Uber

die Gehaltsstruktur aufgrund beste-
hender Tarifvertrage besteht, herrscht
im zahnmedizinischen Bereich Unsi-
cherheit.

Gerade in der heutigen Zeit suchen
aber viele Jugendliche nach finan-
zieller Sicherheit. Will man auch in
Zukunft motivierten und fahigen Nach-
wuchs anwerben, so sollte der Berufs-
stand ein klares Statement setzen.

Ein solches klares Statement ware im
Abschluss eines verbindlichen Tarif-
vertrages fur das zahnmedizinische
Fachpersonal zu sehen. Mittels des
Abschlusses eines solchen Vertrages
kénnte erhebliche finanzielle Sicherheit
geschaffen und damit das Berufsbild
der ZFA deutlich attraktiver gemacht
werden.

Nur wenn wir die Tatigkeit unseres
zahnmedizinischen Fachpersonals hin-
reichend wurdigen und wertschéatzen —
und dies schlagt sich unter ande-
rem in einer angemessen Vergltung
nieder —, wird es uns auch kunftig
gelingen, engagierten und fahigen
Nachwuchs auszubilden und auch
nachher in der Zahnarztpraxis zu
halten.
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Rechtsgrundlagen und
Hinweise fir die Zahnarzt-
praxis — Bestechlichkeit
und Bestechung im
Gesundheifswesen

In der von KZBV und BZAK initiierten Reihe
loser erscheinender Aufsdtze zum Berufs-
recht der Zahnérzte und der sozialrecht-
lichen Pflichten als Vertragszahnarzt werden

Frisch vom Mezger

WIRTSCHAFT
FOKUS

Onlinebroschiire

Was ist verboten? — Bestechlichkett
und Bestechung im Gesundheitswesen

ausgewahlte Einzelfragen des zahnérztlichen
Alltags rechtlich ndher beleuchtet. Die neu-
este Onlinebroschtire in dieser Reihe widmet
sich den juristischen Aspekten rund um das
Thema Bestechlichkeit und Bestechung im
Gesundheitswesen. Das Dokument ,Rechts-
grundlagen und Hinweise fiir die Zahnarzt-
praxis — Bestechlichkeit und Bestechung
im Gesundheitswesen® steht ab sofort auf
den Homepages von KZBV und BZAK zur
Verfligung.

Die in der breiten Offentlichkeit gefiihrte
Diskussion um Korruption und Bestechlich-
keit im Gesundheitswesen war fiir den Ge-
setzgeber Anlass, eine entsprechende neue
Strafrechtsnorm zu beschlieBen. Zudem ge-
winnen Transparenz und Compliance in der
offentlichen Wahrnehmung zunehmend an
Bedeutung. Die strikte Einhaltung rechtlicher
Vorgaben ist daher Ziel und Auftrag jedes
einzelnen Zahnarztes sowie des zahndrzt-
lichen Berufsstandes in seiner Gesamtheit.
Nicht zuletzt aus diesem Grund sind die

Fragen ,Was darf ich denn noch?“ und
,Was ist verboten?* inzwischen fester Be-
standteil des Beratungsalltags von Zahn-
drztekammern und Kassenzahnérztlichen
Vereinigungen. Die Schriftenreihe ,Rechts-
grundlagen fiir die Zahnarztpraxis“ mdchte
Antworten geben und Verunsicherungen
abbauen.

Elg.lil
[=]=

Quellen: Kassenérztliche Bundesvereinigung
(KZBV), Bundeszahnarztekammer (BZAK)
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Verhaltenskodex

32 Spielregeln fUr eine optimale
Zusammenarpeit Im heterogenen Praxisteam

Auch in der (Dental-)Gesundheitsbranche hat die Globalisierung in-
zwischen Einzug gehalten. Neben einem internationalen Patienten-
stamm besteht oftmals auch das Praxisteam aus Menschen mit
vielerlei verschiedenem Hintergrund. Diese Individuen missen als
starkes Team zusammenarbeiten, um einen reibungslosen Arbeits-
ablauf in der Praxis zu gewéhrleisten und dem Patienten das Gefihl
Zu geben, dass sein Wohlbefinden im Mittelpunkt steht.
Zweifelsohne bergen unterschiedliche Erfahrungen und Vorstellungen
der Mitarbeiter Konfliktpotenzial. Um jedoch gemeinsam bestmdg-
liche Resultate fur Patienten wie Team zu erreichen, missen die
Méglichkeiten der Vielfalt erkannt werden: Aufgrund des familidren
Hintergrunds spricht ein Teammitglied eine Fremdsprache flieBend
oder gar als Muttersprache? Ausgezeichnet! Patienten mit &hnlichem
kulturellen Hintergrund flihlen sich auf jeden Fall besser aufgehoben,
und Missverstandnisse aufgrund von Sprachbarrieren werden mini-
miert. Es ist essenziell, dass statt Argwohn und Misstrauen gegen-
(iber anderen Mitgliedern des Teams mit grundverschiedenem Hinter-
grund Verstandnis und Interesse gelebt werden, um die Chancen des
Miteinanders zu sehen und optimal zu nutzen.

Fachkenntnis reicht heutzutage nicht mehr aus, um sich als auBer-
gewohnliche Praxis von hoher Qualitdt zu positionieren und sich
insbesondere im urbanen Raum von der Masse der Zahnarztpraxen
abzuheben. Individuelles Eingehen auf den Patienten, eine warmher-
zige, offene Atmosphére und gelebte Freundlichkeit gegeniiber dem
Patienten und innerhalb des Teams werden vom Behandelten wahr-
genommen und geschéatzt. Dabei erlaubt vor allem ein ,Wir-Geftihl*
innerhalb des Teams die Konzentration auf das Wesentliche: den
Patienten und seine Behandlung.

Wie l&sst sich nun dieses gesunde und forderliche Miteinander errei-
chen? Durch 32 Praxisspielregeln, die in einem Verhaltenskodex fest-
geschrieben sind, den wiederum die Mitarbeiter bei ihrer Anstellung
neben dem Arbeitsvertrag unterschreiben. Damit verpflichten sich
Mitarbeiter wie Praxisinhaber zu einem aktiven und produktiven Mit-
einander im Team und zu einem angemessenen Verhalten gegentiber
den Patienten. Bei dieser Art der offenen Kommunikation wei jedes
Teammitglied, worauf es ankommt und was erwartet wird. Die Mitar-
beiter sind von der Transparenz und Offenheit begeistert, weniger
Krankheits- und Fehlzeiten oder auch Kosten durch Fluktuation sind
die logische Folge. Und auch die Patienten wissen das zu schétzen:
Nach einer Umfrage der Unternehmensberatung Pricewaterhouse-
Coopers (Mérz 2015) ist flir sie mangelnde Aufmerksamkeit ein
Grund, unzufrieden mit dem Arzt zu sein.
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Praxisspielregeln — drei Beispiele:

1. Herzlichkeit und Freundlichkeit

Diese Eigenschaften besitzen in unserer Praxis oberste Prioritat. Und
das nicht nur, weil uns die Patienten besonders am Herzen liegen.
Eine angenehm freundliche und herzliche Arbeitsatmosphére wirkt
sich auch positiv auf das Wohlbefinden des Teams aus. Gelebte
Herzlichkeit betrachten wir als elementare Kernfdhigkeit (Wett-
bewerbsvorteil Nr. 1) unserer Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen. Ge-
gentiber Unfreundlichkeit und schlechtem Benehmen besteht keine
Toleranz.

2. Unser personliches Erscheinungsbild

Wir achten auf unsere Kleidung und unser personliches Erscheinungs-
bild. Unsere Kleidung wirkt absolut korrekt, sauber und professionell.
Wir tragen die obligatorischen Praxis-T-Shirts sowie lange weiBe
Hosen, weiBe Socken, weiBe Schuhe. Ein einheitliches Erscheinungs-
bild unterstiitzt die Praxismarke. Wie wir uns préasentieren, stellt ein
Qualitatsversprechen dar. Darum werden die Praxis-T-Shirts von
uns gestellt ebenso wie spezielles Waschpulver, das den giiltigen
Hygienevorschriften entspricht. Bitte achten Sie darauf! Unser Auf-
treten ist zu jedem Zeitpunkt gepflegt und ordentlich. Die Haare sind
immer frisch gewaschen. Sie tragen Ihr Haar kurz oder zusammen-
gefasst und hochgesteckt.

3. Leadership — geregeltes Miteinander

Ein Mal pro Jahr finden statt:

« eine Mitarbeiterbefragung — schriftlich und anonym

« gine Schulungsbedarfsermittlung flir jede/n Mitarbeiter/-in

« ein von Mitarbeiter und Leitung schriftlich vorbereitetes Feed-
back-Gespréach

Zudem findet etwa ein Mal pro Monat eine 1,5-stiindige Praxis-

konferenz mit Vorbereitungsliste und Protokoll statt.

Weitere Praxisspielregeln sind erhéltlich unter:
www.praxisberatung-strauss.de

Gisela StrauB Praxisberatung
Tel.: 0175 4347561 » www.praxisberatung-strauss.de
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WIRTSCHAFT

ZFA

Steigende Ausbildungszahlen in Zahnarztpraxen

Im Vergleich zu den Vorjahren konnte 2016 zum zweiten Mal in
Folge die Aushildungsleistung in Zahnarztpraxen deutlich gesteigert
werden. Laut Bundeszahnarztekammer (BZAK) wurden bundesweit
zum neuen Ausbildungsjahr (Stichtag 30. September) rund 13.000
neue Ausbildungsvertrdge flir Zahnmedizinische Fachangestellte
(ZFA) abgeschlossen. ,Das ist die héchste Azubizahl seit 2004.
Diese Zahlen sind auch eine Bestétigung fiir die hervorragende
Ausbildungsleistung, die Zahndrzte Tag fiir Tag in ihren Praxen er-
bringen, und ein Zeichen, dass die MaBnahmen der (Landes-)Zahn-

Patientenkommunikation
/Ufriedenere Patienten
durch WLAN-Hotspots

Im Durchschnitt verbringt jeder Deutsche pro Arztbesuch 27 Minuten
im Wartezimmer. Zeit, in der nicht nur das Unwohlsein, sondern auch
die Unruhe steigt. Um Patienten Ablenkung zu verschaffen, bieten
Arztpraxen zunehmend offenes Internet an. ,Ein frei zugénglicher
Internetzugang ist ein Tranquilizer und symbolisiert Modernitét. Der
Service geht weit Uber das Anbieten des Internets hinaus. Arztpraxen
eroffnen sich eigene Werbeplattformen und die Mdglichkeit zum
zusétzlichen Patientendialog”, so Maximilian Pohl, Geschaftsfiihrer
und Mitgriinder von MeinHotspot. Allein das WLAN-Schild an der
Eingangstiir zeigt: Wir mochten unseren Patienten zusétzlichen Ser-
vice bieten und wollen, dass sie sich bei uns wohlftihlen.

Durch die Installation eines professionellen Netzes konnen Arzte schon
beim Einloggen die Aufmerksamkeit ihrer Patienten auf neue Behand-
lungsmethoden oder Zusatzangebote richten, indem sie diese direkt
auf der Login-Seite des WLANS platzieren. Ob der Zahnarzt nun fiir
die neueste Methode des Bleachings oder fiir Prophylaxeangebote
wirbt, beim Surfen kann sich der Patient zu ausgewdahlten Themen
informieren und das Zusatzangebot direkt in Anspruch nehmen. Uber
die Login-Seite des WLAN-Hotspots kann zudem Werbung fiir die
Praxis geschaltet werden, wodurch sich Marke und Markenauftritt
stdrken lassen. Insbesondere bei jungen Menschen werden Arztpraxen
mit freiem WLAN als patientenorientiert und aufgeschlossen gegen-
(iber neuen Entwicklungen wahrgenommen und daher bevorzugt.

Quelle: MeinHotspot GmbH

arztekammern zur Fachkraftesicherung greifen. Sie zeigen auBer-
dem die hohe Attraktivitat, die die ZFA-Ausbildung nach wie vor
flr junge Leute hat“, so Prof. Dr. Dietmar Oesterreich, Vizeprésident
der Bundeszahnarztekammer.

Bundesweit wurden laut der aktuellen Aushildungszahlen der (Lan-
des-)Zahnérztekammern in diesem Jahr zum 30. September ins-
gesamt 12.993 Ausbildungsvertrdge flr ZFA neu abgeschlossen
(alte Bundeslander: 11.540; neue Bundeslander: 1.453). Gegenliber
dem Vorjahr haben die Ausbildungszahlen damit im Durchschnitt
um 4,1 Prozent zugenommen (alte Bundeslénder: +3,83 Prozent;
neue Bundeslénder: +6,68 Prozent).

,Obwohl im Bundesdurchschnitt damit eine Zunahme um vier Pro-
zentpunkte im Vergleich zum Vorjahr zu verzeichnen war, miissen
wir attraktive Rahmenbedingungen inklusive einer angemessenen
Vergitung fiir das Praxispersonal sicherstellen. Der zahnmedizi-
nische Bereich steht mit vielen anderen Ausbildungsberufen im
Wetthewerb*“, sagte D.M.D./Univ. of Florida Henner Bunke, Vorstands-
referent der BZAK fiir den ZFA-Bereich und Président der Zahnérzte-
kammer Niedersachsen.

Quelle: Bundeszahnarztekammer (BZAK)

% Blaue Ecke

Zahlen / Daten / Fakten

Die eingehende Untersuchung zur Feststellung von
Zahn-, Mund- und Kiefererkrankungen (GOZ 0010
wird im allgemeinen Bundesdurchschnitt mit dem Fak-
tor 2,4 abgerechnet. Um das GKV-Niveau zu erreichen
miisste mit dem Faktor 3,3 abgerechnet werden.

Ebenfalls zeigt sich bei dem Erstellen und Dokumen-
tieren eines Parodontalstatus (GOZ 4000) eine deut-
liche Differenz. Im Bundesdurchschnitt wird diese
Leistung mit dem 2,4-fachen Steigerungsfaktor be-
rechnet. Um hier das GKV-Niveau zu erreichen misste
mit dem 4,4-fachen Faktor abgerechnet werden.

Quelle: BenchmarkPro Professional, 2016

Liebe Leser,
Sie haben Fragen, Wiinsche, Anregungen oder méchten, dass wir ein bestimmtes
Thema behandeln? Dann schreiben Sie uns gerne eine E-Mail an blaueecke@dzr.de.

Weitere Informationen finden Sie beim DZR
unter www.dzr.de/blaueecke
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SCHLUSS MIT SUCHEN!
Traumjob finden

DEINE ZUKUNFT
BEGINNT HIER!

zw ous -

STARTHITE FACHODMETE LSAARY EVENTS

Jobborse auf ZWP online hilft!

Qualifiziertes Personal flir Zahnarztpraxen zu finden gestaltet sich zunehmend als groBe
Herausforderung flr Praxisinhaber. Hilfestellung bei der Personalsuche gibt hier die
Jobbdrse auf ZWP online. Nutzen Sie Ihre Chance und streuen Sie lhre Stellenanzeige
in lhrer Zielgruppe so weit wie mdglich! Einfach Stellenanzeige aufgeben und quali-
fizierte Mitarbeiter finden.

www.zwp-online.info/jobsuche

Woflr stent " in WiFi?

Das ,Fi* in WiFi stent nicht fur
,Fidelity”, Es hat rein gar keine
Bedeutung, reimt sich aber
wie beabsichtigt mit HiFi.

Quelle: www.boingboing.net
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Die 5 Top-Themen
im Oktober

OF. E| Ausbildungsreport 2016:
Miese Noten fur die
1 [m] % Ausbildung zur ZFA

Professionelle Zahn-
reinigung: Was kosten
saubere Z8hne?

[=]=.%[® Ferran als Dienstauto:
/ahnarzt bekommt keine
3 [EIAEE Steuererleichterung

Das ideale Praxis-Make-up

,Spanner-Zahnarzt"
behandelt weiter Patienten

Der Umsatz im Online-Handel in Deutsch-

land steigt rasant. Im Jahr 2014 lag der
E-Commerce-Umsatz in Deutschland laut
RetailMeNot bei rund 43 Milliarden Euro,
2015 schon bei 53 Milliarden Euro und bis
2017 wird der Umsatz auf 73 Milliarden
Euro geschétzt.  auette: de.statistica.com

© Alex Kalmbach/Shutterstock.com  © cybrain/Shutterstock.com
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Prof. Dr. Thomas Sander

WIRTSCHAFT

Was st meine Praxis wert”

PRAXISMARKETING Auf dem Marktplatz der Ubergaben von Zahnarztpraxen ist seit einigen
Jahren ein Preisverfall zu beobachten bzw. viele Praxen sind gar nicht mehr verduBerbar. Fir
zahlreiche Praxisinhaber stellt dies ein erhebliches Problem dar, weil der erwartete Erlos fiir die
Altersvorsorge eingeplant ist. Wie soll sich der Zahnarzt, der in absehbarer Zeit abgeben mochte,
nun verhalten, um ein bestmaégliches Ergebnis zu erzielen? Dieser Artikel soll einen Beitrag

zur Kldrung dieser essenziellen Frage liefern.

Die Ursache flr die entstandene Situa-
tion liegt darin begriindet, dass es auf-
grund der demografischen Entwicklung
in der Branche jetzt und in den nachsten
zehn Jahren mehr abgabewillige Zahn-
arzte als potenzielle Ubernehmer gibt
bzw. geben wird.

Man spricht in diesem Zusammenhang
auch von einem Kaufermarkt. Mehr
als ein Drittel aller Zahnarzte ist &lter
als 55 Jahre; gleichzeitig ist ein sin-
kender Niederlassungswille festzustel-
len, was durch die Feminisierung des
Berufes noch verstéarkt wird. Zurzeit
entscheiden sich 60 Prozent der Exis-
tenzgriinder fir die Ubernahme einer
Einzelpraxis und elf Prozent flr die
Neugrindung (Daten Uber die Jahre
relativ konstant). 29 Prozent steigen
in eine Berufsausibungsgemeinschaft
ein. Kaufinteressierte Zahnarzte haben
bei ortlicher Flexibilitat eine groBe Aus-
wahl an angebotenen Praxen.

Wert und Preis

Bevor wir uns mit zielfihrenden Mal3-
nahmen zum erfolgreichen Praxisver-
kauf beschéaftigen, mussen die Be-
griffe Wert und Preis erlautert wer-
den. Es gibt keinen objektiven Wert,
sondern nur Werte aus Sicht von Be-
trachtern, die in der Bewertungslehre
als Bewertungssubjekte bezeichnet
werden. So kann die Praxis an der
Nordseekuste fur einen leidenschaft-
lichen Wassersportler einen hdheren
Wert haben als fur einen passionierten
Bergsteiger. Der Abgeber halt seine
Praxis in der Regel fir hoherwertiger
als der Kaufinteressent. Und beispiels-
weise bei der Zugewinnausgleichsbe-
rechnung im Scheidungsfall, bei dem
der Wert der Praxis aus sogenannter
Lobjektivierter” Sicht zu ermitteln ist, er-
gibt sich wiederum ein anderer Wert.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis - 11/2016

Der Preis hingegen ist der am Markt
realisierte Wert im Einzelfall. Er kann
von den anderen zuvor genannten
Werten deutlich abweichen.

Wie wird der Wert berechnet?

Hier ist zunachst zwischen dem mate-
riellen und dem immateriellen Wert,
auch Goodwill genannt, zu unterschei-
den. Der materielle Wert ist der Zeit-
wert der Praxisgegenstdnde. Er ist
zwar keineswegs einfach zu ermitteln,
in der Praxis aber oft nicht streitig. Der
Goodwill, der im Mittel zwei Drittel
des Gesamtwertes ausmacht, wird oft
mit dem Patientenstamm oder dem
,guten Ruf* der Praxis gleichgesetzt.
Friher wurde zur Berechnung die —
nicht standardisierte — Umsatz- bzw.
die Gewinnmethode verwendet. Diese
Methoden liefern zwar oft einen ver-
einfachten Anhaltswert, keinesfalls ist
diese Berechnung aber geeignet, be-
lastbare Entscheidungswerte oder gar
objektivierte Werte zu berechnen. Der
betroffene Praxisinhaber hort einen
Wert, der methodisch nicht begrindet
ist, und verlasst sich eventuell darauf.
Damit sind Fehlentscheidungen vorpro-
grammiert.

Die Berechnung des Goodwills erfolgt
heute sachgerecht nach dem Stand
der Bewertungslehre auf der Basis
einer Ertragswertberechnung. Mit die-
ser Methode wird — vereinfacht aus-
gedrlckt — ausgerechnet, welche ,Ge-
winne* zukunftig mit der betrachteten
Praxis voraussichtlich erzielt werden
kénnen. Auf diese Weise werden
die Alternativen vergleichbar gemacht.
Werte entstehen immer im Vergleich
von Alternativen.

Achtung: Der zuvor genannte Wert ist
nicht der steuerliche Gewinn, der von
lhrem Steuerberater ausgerechnet wird.

L

In der Bewertungspraxis ist der ,Ge-
winn“ der ,nachhaltige Zukunftsertrag*,
der relativ. kompliziert zu bestimmen
ist. Es flieBen beispielsweise kalku-
latorische Arztldhne und steuerliche
Aspekte ein.

In jedem Fall ist der nachhaltige
Zukunftsertrag verschiedener Praxen
marktpreisbildend. Aus diesem Grund
soliten Sie den Wert lhrer Praxis
auf dieser wissenschaftlich fundierten
Basis berechnen lassen und nicht
nach einem Bauchgefuhl.

Wie wird der
Wert kommuniziert?

Wenn Sie lhren ,Entscheidungswert”
qualifiziert bestimmt haben, haben Sie
Grenzwerte gesetzt: Sie wissen, dass
Sie lhre Praxis nicht unter diesem
Wert verkaufen wollen. Mit guter Be-
ratung wissen Sie aber auch, wie der
voraussichtliche Ubernehmer denkt,

Foto: © SFIO CRACHO/Shutterstock.com



und welche Werte er vermutlich be-
rechnet haben wird.

Jetzt kommen die Argumentations-
werte ins Spiel: Es ist an lhnen, den
Kéaufer davon zu Uberzeugen, dass er
mit der Ubernahme lhrer Praxis unter
im Einzelfall zu diskutierenden Voraus-
setzungen so und so viel Ertrdge
erwirtschaften kann. Bei Anwendung
des Ertragswertverfahrens kann dann
schnell — und fir Sie und fir den
Kéaufer nachvollziehbar — ein ange-
messener Wert gefunden werden.
Wenn Sie sich einigen, steht damit
der Preis fest.

Vorbereitung auf die Abgabe

Die Vorbereitung der Abgabe erfolgt
funf bis zehn Jahre vor dem geplanten
Termin. Fragen Sie sich rechtzeitig:

* Habe ich eine klare Positionierung?

» Wie viele Neupatienten gewinne ich
monatlich?

* Wie entwickelt sich die Altersstruktur
der Patienten?

* Habe ich einen Investitionsstau?

* Wie ist die Wettbewerbssituation?

* Wie lange will ich mit einem
moglichen Nachfolger zusammen-
arbeiten?

* Gibt es geeignete alternative Praxis-
formen fUr die nachsten Jahre?

und vieles mehr.

Entwickeln Sie auf dieser Basis eine
Abgabestrategie. Eventuell ist es sogar
besser in Kauf zu nehmen, dass fur
die Praxis kein Ubernehmer gefunden
werden kann. Der verlorene Erlos kann
dann ggf. durch zeitweise Weiterarbeit
kompensiert werden. Wichtig ist es je-
doch, sich bewusst zu machen, welcher
Weg der richtige ist. Oftmals kann durch
eine geeignete Strategie, die mit Anfang
50 entwickelt wird, ein befriedigendes
Ergebnis hinsichtlich des zukunftigen
Abgabeerléses erzielt werden.

Inhalt des Abgabekonzeptes ist dann
auch die Frage, wann und wie Sie mit
der Suche nach einem Nachfolger
beginnen, welche ggf. investiven MalB3-
nahmen zu treffen sind, wie die Ver-
trage zu gestalten sind etc. Lassen
Sie den Tag der Abgabe nicht unge-
plant auf sich zukommen. Sorgen Sie
daflr, dass Sie lhren dritten Lebens-
abschnitt wirklich genieBen kénnen.

Was kostet eine Wertermittlung?

Die Kosten einer Wertermittlung richten
sich stets nach dem Zeitaufwand des

Gutachters. Die meiste Zeit wird fur
das Schreiben des Gutachtens beno-
tigt. Um in den hier beschriebenen
Situationen einen oder mehrere Werte
zu berechnen, ist in der Regel kein
hoher Schreibaufwand erforderlich.
Wenn es sich bei der Praxiswert-
berechnung um eine beratende und
begleitende Tatigkeit handelt, die kein
flnfzigseitiges Gutachten erforderlich
macht, sind erfahrungsgemal zehn
bis zwanzig Stunden Arbeitsaufwand
hinreichend.

Was ist eine ,,Mediation“
bei der Wertermittlung?

Sehr héaufig berechnen die Parteien
(Abgeber und Ubernehmer, es kénnen
aber auch im Streitfall der Praxis- oder
Ehepartner sein) unabhangig vonei-
nander die jeweiligen Werte. Das ist
oft sehr aufwendig, und naturgeman
mussen dann zwei Gutachter bezahlt
werden.

Ein qualifizierter Gutachter kann aber
auch als ,Mediator* tatig werden, der
beide Parteien vertritt. Er wird dann die
jeweiligen Sichtweisen und die Markt-
situation erklaren, und gemeinsam wird
dann ein Wert bestimmt, der fUr beide
Seiten annehmbar ist, weil der Weg
zur Wertermittlung verstanden wurde
und nachvollziehbar ist.

Nutzen Sie, wenn es mdglich ist, diese
Form der Praxiswertbestimmung: Es
lohnt sich.

INFORMATION

Prof. Dr.-Ing. Thomas Sander
Offentlich bestellter und vereidigter
Sachversténdiger flr die Bewertung
von Arzt- und Zahnarztpraxen
Lehrgebiet Praxisékonomie
Medizinische Hochschule Hannover
Carl-Neuberg-StraBe 1

30625 Hannover

Tel.: 0171 3271140
sander.thomas@mbh-hannover.de
www.prof-sander.de
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Maike Klapdor

WIRTSCHAFT

HUMAanN Resources: Faersonamana-
gement In der Mehroenandlerpraxis

PRAXISMANAGEMENT GroBer werden! Profitables Wachstum! So lautet das oft gehérte Credo unternehmerisch denken-
der Praxisinhaber. Das Marketing macht Alarm, Patienten stromen in die Praxis, Mitarbeiter werden gesucht, Raum-
reserven aktiviert, neue Standorte erdffnet. Ob der Plan erfolgreich aufgeht oder ibel scheitert, hangt von einer Viel-
zahl einzelner Faktoren ab. Dieser Fachbeitrag erldutert, was im wachsenden Betrieb hinsichtlich der Personalprozesse

Zu beachten ist.

Getragen von der positiven Energie
einer groBen Vision laufen Menschen zur
Hochleistung auf. Das gilt ganz sicher
auch fUr expandierende Zahnarztpra-
xen. Wer allerdings glaubt, die Vision
musse nur stark genug sein und an-
sonsten reiche die in der kleinen Praxis
bewahrte Personalarbeit absolut aus, be-
findet sich auf einem riskanten Irrweg.

Wir empfehlen die systematische Pro-
fessionalisierung des Personalmanage-
ments (als Teilbereich von Management
und FUhrung). Diesem Bereich, von Ex-
perten kurz ,HR" (Human Resources)
genannt, kommt eine Schisselfunktion
flr die Gestaltung des wirtschaftlichen

Gesamterfolges der Praxis zu. Nicht
nur aufgrund des systemrelevanten
Arbeitskraftemangels. Fakt ist: Der
Wertbeitrag der Personalarbeit zum
betriebswirtschaftlichen Jahresgewinn
wird in den allermeisten Zahnarztpra-
xen erheblich unterschatzt: Gute Fuh-
rungsarbeit, systematische Personal-
entwicklung sowie kluge Steigerung
der Arbeitgeberattraktivitat flhren zu
* hohem Gesundheitsstand im Team,
* vorbildlichem Engagement,
* Loyalitadt und niedriger Fluktuation,
* Uberdurchschnittlicher Qualifikation
* und erdffnen die Chance, Stellen kurz-
fristig potent besetzen zu kénnen.

STRUKTURIERTE PERSONALARBEIT

Kurzum: Professionelle Personalarbeit
erzeugt satte Ergebnisbeitrage.

Die Zusammenhéange

Zur Veranschaulichung stellen wir die
Kernbereiche des Personalmanage-
ments anhand eines Schaubildes dar
(siehe Abbildung). Dazu folgende An-
merkungen:

Bewerbersuche
Bevor die Bewerbersuche startet, sollte

ein Stellenprofil erstellt werden (Check-
liste: Was muss der Bewerber fachlich

["5’050'8‘5] Em_{odm% Hosp‘i*a#ouu l |

by E@\@WW\& |
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und personlich mitbringen? Konkrete Aufgaben? Ein-
ordnung im Organigramm? etc.). Dieses Stellenprofil
liefert die Grundlagen fur die Formulierung der Stellen-
anzeige. Investieren Sie in lebhafte, individuelle Texte,
die sich von der Masse abheben. Wo wird veroffent-
licht? Ortliche Presse und Bundesagentur fir Arbeit
(fr Verwaltung, Assistenz, Prophylaxe) bzw. ZM,
Kammerlisten (fur FUhrungspositionen und angestellte
Zahnérzte) sind — neben persdnlicher Empfehlung —
die klassischen Medien fur Stellenangebote. Aber wie
viel Erfolg versprechen diese Wege Uberhaupt noch?
Es gibt keine allgemeingtiltigen Antworten, zumal die
Situation regional auch sehr unterschiedlich ist. Ideen-
reiche Ansatze und insbesondere auch digitale Stra-
tegien sind hilfreich, oft auch zwingend notwendig, um
ausreichende Aufmerksamkeit fUr offene Stellen zu er-
zeugen. Die Praxiswebsite fungiert als zentrale Platt-
form fUr das Personalmarketing (Karriereseite) und sollte
so aufmerksam gestaltet sein, dass der potenzielle Be-
werber sich personlich angesprochen fuhlt und mit
einem Klick Kontakt aufnehmen kann. Verdffentlichen
Sie dort, wo sich lhre Zielgruppe (im Netz oder in per-
sona) aufhélt und binden Sie lhre Mitarbeiter (Social
Media etc.) bei der Suche aktiv ein.

Arbeitgeberattraktivitat

Dreh- und Angelpunkt fir hohe Bewerberzahlen ist die

Arbeitgeberattraktivitdt (employer branding). Facebook

und Co. machen die Praxen transparenter. Wo es in

der Chefetage an menschlicher Wertschatzung und

fundierter FUhrungsqualifikation fehlt, wird das Eis

zunehmend dunner; das Image pragt sich negativ.

Praxisinhaber, die aktiv an sich und ihrer Flhrungs-

starke arbeiten und auBerdem mit

* Zielklarheit,

* hohem Organisationsgrad,

 zukunftsorientiertem Therapiekonzept,

* modernen Raumen, zeitgemaBer Technik,

» Forderung von Kooperation und Entstehung eines
»Wirgeflhls®

* und einigen erganzenden Features (z.B. 4-Tage-
Woche, Praxiskoch, Physio- oder Massageeinheiten,
Praxis-E-Bike, originelle Teamevents, individuelle
fachliche Forderungen etc.)

punkten, positionieren sich in der Region und im Visier
der Leistungstrager als attraktive Arbeitgeber. Es gibt
Praxen, die keinerlei Probleme haben, offene Stellen
schnell und gut zu besetzten.

Bewerberverfahren

Eingang sichten, Absagen/Einladen, Entscheidung.
Schnell und systematisch heiBt hier die Devise. Wenn
ein potenzieller Bewerber tagelang keinen Ansprech-
partner erreichen kann oder mehrere Wochen auf eine
Rickmeldung warten muss, ist die Praxis runter vom
Radar. Jeder() Bewerber verdient Respekt und zeit-
nahe Ruckmeldung. Bewerbungsgesprache brauchen
einen ausreichenden zeitlichen und rdumlichen Rahmen
und sollten nur vom Chef oder einer loyalen Fuhrungs-
kraft gefUhrt werden, die Uber menschliche Reife und

ANZEIGE

CAM

Parodontitis-Studie mit Itis-Protect 11V
aMMP-8 Laborparameter zur Enziindungshemmung

Optimieren Sie lhre
Parodontitis-Therapie!

55% Reduktion der Entziindungsaktivitat in 4 Wochen!
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Premium Orthomolekularia

60% entziindungsfrei in 4 Monaten
durch erganzende bilanzierte Diat

« Stabilisiert orale Schleimhdute!
« Beschleunigt die Wundhei