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nvestitionen N Praxiswachstum:.
Nehr als Raume, lechnik und Vision

PRAXISMANAGEMENT Zweite Etage anmieten, GroBbestellung im Depot klarmachen, satte Summe ins Marketing pumpen
und dann wird die Praxisexpansion wohl funktionieren? Mitnichten. Die Branche denkt immer noch zu mechanistisch: Die
im absoluten Ergebnis erfolgsentscheidenden Investitionen zeigen sich meistens erst auf den zweiten Blick.

Um die im Wachstum
immer entstehende

Komplexitéat zu be-
herrschen, ist ein

straffes Korsett
erforderlich.
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Das, was substanzielles, erfolgreiches
Praxiswachstum von einer schlichten
PraxisvergréBerung (= mehr von allem,
aber ohne angemessenen Gewinnzu-
wachs) unterscheidet, kann man nir-
gendwo schrankfertig kaufen. Denn es
geht um mehr als Kapital und Unter-
schriften: Kristallisationspunkte sind
Menschen, Strukturen und Prozesse, in
deren Wechselspiel das Wirksystem
entsteht, das eine groBe Zahnarztpraxis
zur Brillanz bringt.

Um die im Wachstum immer entste-
hende Komplexitat zu beherrschen, ist
ein straffes Korsett erforderlich, das das
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Praxisgeschehen kleinteilig strukuriert.
Neben Sachinvestitionen sind Konzept-
investitionen notwendig, die sicherstel-
len, dass im wachsenden Betrieb die
Radchen zum Wohle der Patienten und
Mitarbeiter glatt ineinander laufen und
der Gesamtbetrieb angemessen Geld
verdient. Drei Beispiele zur Erlauterung:

Wissensmanagement

Neue Praxismitarbeiter brauchen u.a.
enge Anleitung und ausreichende Infor-
mationen, um die in sie gesetzten Er-
wartungen erfullen zu konnen. Das sind

beispielsweise einheitliche Behand-
lungsleitlinien, klare Ablaufe in der Ter-
minierung und Patientenfihrung, ein-
heitliche Sprachregelungen in der Pa-
tientenberatung, verbindliche Material-
und Preislisten, Regeln fir Dokumen-
tation und praxisinterne Uberweisung
und vieles mehr.

Dieses schriftliche Leitfaden-Kompen-
dium (man kann es auch Wissensma-
nagement oder QM nennen) gibt es
leider in vielen wachstumsorientierten
Praxen nicht oder nur in Facetten. Uber
QM im weitesten Sinne wird viel ge-
schrieben und geredet. Woran scheitert
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Im Wachstumsprozess besser friiher als spater in einen
qualifizierten Personaler zu investieren, ist kein Luxus,
sondern aktive Zukunftssicherung fiir die Gesamtpraxis.

die Umsetzung? Folgende Griinde
koénnten eine Rolle spielen:

e Der Wirkungszusammenhang (hoher
Organisationsgrad = mehr Effizienz =
hoéhere Praxisgewinne) ist irgendwie
plausibel, aber nicht richtig greifbar.
Es bleibt diffus, wie groB der kon-
krete Nutzen (in Euro) flr die eigene
Praxis ist.

e Man kann vielleicht ein GerUst, aber
nichts Fertiges kaufen, das sich au-
tomatisch in der Praxis implemen-
tiert. Es ist schwer, den Anfang zu
finden, auBerdem kostet die indivi-
duelle Entwicklungsarbeit viel Zeit
und braucht die Initialzindung vom
Praxisinhaber.

Viele Chefs behandeln lieber in ihrem
Fachgebiet Patienten oder befassen
sich mit der visiondren Ebene der
Praxis, anstatt operative Manage-
ment- und FUhrungsaufgaben zu
erledigen (bzw. deren Delegation zu
organisieren).

Das Fuhrungsteam wachsender Pra-
xen bleibt lange zu klein oder ist
unzureichend qualifiziert. Bewahrte
Mitarbeiter mit Schlisselfunktionen
sind oft bereits Uberlastet.

Es ist fur die Branche noch unge-
wohnt, Zeit und Geld in Organisa-
tionsentwicklung und Management-
standards zu investieren.

In dem Moment, wo die Notwendig-
keit von Konzeptinvestitionen erkannt

MEIN {gloaN14eJ}

Profi WLAN fiir lhre Praxis.

Sicheres und werbewirksames WLAN fulr lhre

Patienten und fiir lhre interne Nutzung.

v WLAN-Marketing
v Hacker-Schutz
v Support & Wartung

v’ Patienten-Feedback
v Online-Verwaltung
v Rechtsschutz

wird, sehen die Konten nicht so gut
aus, denn in dynamischem Wachs-
tum gibt es immer mal wieder Liqui-
ditatsengpasse. Ohnehin werden die
Ausgaben flr Strukturausbau bei
Wachstums-Finanzplanungen gerne
vergessen.

e Es gibt Richtlinien, die aber nicht be-
achtet werden.

Die praxisindividuellen Hinderungs-
grinde sind zu hinterfragen, um die
Brlicke von der Problem- zur Losungs-
ebene schlagen zu kdnnen.

Personalprozesse

Fehlende Mitarbeiter sind die Achilles-
ferse jeder groBen Praxis. Wenn Be-
handlungen nicht erbracht werden kén-
nen, schmelzen Potenziale und Praxis-
gewinne wie Eis in der Sonne. Um auf
das Radar begehrter Arbeitnehmer zu
kommen und gute Leute langfristig an
die Praxis zu binden, ist es angezeigt,
im Wachstumsprozess besser friher
als spater in einen qualifizierten Perso-
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Patientenbindung fangt bereits bei
Erreichbarkeit und Terminvereinbarung an.

naler zu investieren (ggf. Teilzeit). Der
nicht nur die administrativen Aufgaben
professionell  erledigt, sondern ins-
besondere auch dafir sorgt, dass Ar-
beitgeberattraktivitdt (nach innen und
auBen) entwickelt wird. Das ist kein
Luxus, sondem aktive Zukunftssiche-
rung flr die Gesamtpraxis.

Mit der Verankerung einer mitarbeiter-
orientierten Kultur sinken Fluktuation
und Krankenstand und es entstehen
entscheidende Wettbewerbsvorteile im
Bewerbermarkt, die auf lange Sicht
genauso wichtig sind wie ein DVT
oder ein OP-Mikroskop. Eine starke
Praxiskultur hat den zusétzlichen Vor-
teil, dass nicht jede Winzigkeit geregelt
werden muss. Denn der gemeinsam
gelebte Wertekanon wirkt darauf hin,
dass Entscheidungen im passenden
Geist getroffen werden.

Als Bindeglied zwischen Praxisinhaber
und Team sorgt der Personaler dafUr,
dass das Unternehmerische mit den
Mitarbeiterbedurfnissen umsichtig ge-
koppelt wird.

Der Personalverantwortliche ist logi-
scherweise keine Produktivkraft im
Sinne von Honorarleistung am Pa-
tienten. Dennoch ist sein Beitrag zum
Praxisgewinn enorm, weil er den Pra-
xisinhaber in vielfacher Hinsicht ent-
lastet und erheblich dazu beitragt, dass
die Praxis ihre Behandlungs- und Leis-
tungskapazitaten auf Dauer auslasten
kann. Die Stelle kann ggf. mit Prozess-
verantwortung (QM) gekoppelt werden.

Patientenbindung

Es ist vergleichsweise einfach und
schnell erledigt, das ,groBe Werbe-
programm® zu buchen und alle Haupt-
verkehrsachsen der Stadt mit Praxis-
werbung zu plakatieren. Oder mit breit
angelegten (Online-)Kampagnen den
regionalen Markt aufzumischen. Wer
Uber das notige Budget verfugt, kann
die Neupatientenzahlen flugs in die
Hohe treiben. Es ist immer wieder er-
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staunlich, wie locker und selbstver-

standlich riesige Summen fUr Marketing

und Werbung ausgegeben werden.

Allerdings: Damit ist das Tor noch nicht

geschossen. Denn sobald der Patient

die Praxis betritt, sind seine Erwartun-
gen zu erflllen. Ansonsten ist er ge-
nauso schnell wieder weg, wie er ge-
kommen ist. An diesem Punkt wird es
anstrengend, denn hier setzt die In-
vestition in Patientenbindung an. An-
haltend funktionierende Patientenbin-
dung — wozu auch eine angemessene

Umsetzungsquote von Therapieemp-

fehlungen gehort — hangt von einer

Fulle an Details ab:

e Angefangen bei der Erreichbarkeit fir
die Terminvereinbarung (Personlich?
Online? Dienstleister einschalten?)

e (ber diverse Orga-Schritte im Vorfeld
des Erstbesuchs

e sowie systematische Ablaufe, wenn
der Patient da ist,

e geht es weiter mit Beratungs- und
Kommunikationsstandards, die den
Patienten Uberzeugend erreichen

e und substanzielle Folgeterminierun-
gen ermdoglichen.

Es muss vieles gut organisiert und trai-
niert sein, um Patienten zufriedenzu-
stellen, das Stammpatientenvolumen
sukzessive zu erweitern und ein posi-
tives Image am Standort aufrechtzu-
erhalten.

Fazit

Die Mehrbehandlerpraxis/MVZ muss
Skalierungseffekte entwickeln und als
Arbeitgeber Uberzeugen, um zukunfts-
sicher in attraktive Renditeregionen vor-
zustoBen. Investitionen in Strukturen,

zesse, Arbeitsmethoden und qualifi-
zierte FUhrung(skrafte) sind deshalb ge-
nauso wichtig wie Raume und Technik.
Es empfiehlt sich, Prioritaten festzu-
legen, konkrete Praxisziele auf die Zeit-
linie zu bringen, MaBnahmen abzuleiten
und dann systematisch abzuarbeiten.
Konzeptinvestitionen verandern das
betriebswirtschaftliche Geflge (anfang-
lich erhdhter Aufwand, auf Dauer daftr
mehr Rendite) und sollten deshalb kal-
kuliert in die Finanzplanung mit ein-
gebaut werden. Begleitendes individu-
elles Praxiscontrolling verschafft dem
Gesamtprojekt die notwendigen Leit-
planken, definiert die entscheidenden
Kennzahlen (KPI), fokussiert die Krafte,
erzeugt Motivation und macht Erfolgs-
fortschritte messbar.
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Auch Probleme mit Biofilm in
lhren Dentaleinheiten?

Blick auf wasserfUhrenden Schlauch in einer Dentaleinheit

Trotz Entkeimung: Biofilm vorhanden Biofilm-Entfernung nach ca. 9 Wochen

Mit dem SAFEWATER Technologie-Konzept befreien
Sie Ihre Dentaleinheit in ca. 9 Wochen von Biofilm.

Erhalten Sie rechtssichere Wasserhygiene.
Mit unserer Rund-um-sorglos-Erfolgsgarantie.

ReparaturkOSten*

Jetzt einen kos
zur Verbesserung |h

Fon 00800 88 55 22 88
www.bluesafety.com/Ter

Biozidprodukte vorsichtig verwenden. Vor Gebrauch stets Etikett und Produktinformationen lesen.



