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Profitcenter Prophylaxe
— e1n zweites Standbein

| Dagmar Charbonnier

Hand auf's Herz - nutzen Sie Ihre Prophylaxe als Mdglich-
keit, Ihren Praxisertrag erheblich zu vergréBern? Oder fristet
die Prophylaxe eher das Dasein eines Stiefkindes in lhrer Pra-
xis? Wenn ein Patient danach fragt, bieten Sie sie an, wenn
nicht, dann eben nicht. Im letzteren Fall wére das schade und
verschenktes Geld, denn die professionelle Zahnreinigung

sollte in jeder Praxis ein wichtiger Leistungsbereich sein, der
maBgeblich zum Praxisgewinn beitragen kann. .

ine durchschnittliche Zahn-
Earztpraxis hat in der Woche

zwischen vier und zwolf Pro-
phylaxebehandlungen zum Preis von
circa 65 Euro. Das macht in der Summe
260 bis 780 Euro, auf das Jahr hoch-
gerechnet bei zehn Arbeitsmonaten a
vier Wochen also einen Umsatz zwi-
schen 10.400 und 31.200 Euro.
Wiirde man jetzt an einigen Stell-
schrauben drehen, so z.B. die Anzahl
der Behandlungen auf 30 Behandlun-
gen pro Woche erhéhen, so erhielte man
bereits einen Umsatz von 78.000 Euro.
Wiirde man dann noch den Preis auf
einen marktiiblichen Wert von 80 Euro
erhohen, so stiege der Umsatz sogar auf
96.000 Euro - wohlgemerkt bei einer
Prophylaxeeinheit.
Leicht auszurechnen, was zwei ausge-
lastete Prophylaxeeinheiten an Umsatz
generieren wiirden.
.Ja, aber ...", werden jetzt einige von |h-
nen sagen. Was mache ich, wenn ich gar
nicht so viele Patienten habe, die in die
Prophylaxe wollen? Und was mache ich,
wenn sich bei mir der Preis von 80 Euro
nicht durchsetzen l4sst? Und was, wenn
mein Team da nicht mitzieht?
Diese Fragen hdre ich so oder in dhn-
licher Weise immer wieder. Und in der
Tat hat jede Praxis ihre unterschied-

lichen Griinde, warum die Prophylaxe
bisher noch nicht das Profitcenter ge-
worden ist. Dass es anders auch gehen
kann, zeigen folgende Beispiele.

Praxis 1: Der Erfolg lieB nicht auf
sich warten

Die Praxis Dr. Helmut Uerlich und Dr.
Silke Ddrner in Brake haben innerhalb
von flinf Jahren ihre Prophylaxe iiber-
durchschnittlich ausgebaut: Noch 2005
beschaftigte Dr. Uerlich, damals noch
alleiniger Praxisinhaber, eine Prophy-
laxemitarbeiterin, die lediglich einige
Stunden in der Woche eine professio-
nelle Zahnreinigung durchfiihrte. Der
Preis dieser knapp einstiindigen Be-
handlung betrug weit weniger als der
damals bundesweit (bliche Durch-
schnittspreis. Sein Glaube war, dass in
der landlichen Wesermarsch nur we-
nige Patienten bereit seien, regelmaBig
zur Prophylaxe zu gehen und dafiir auch
noch den kalkulatorisch gerechtfertig-
ten Preis zu bezahlen. Aber er hatte ein
Ziel - er wollte seine Praxis zu einer pra-
ventiv orientierten Zahnarztpraxis aus-
bauen, die hochwertige konservierende
Zahnbehandlung und asthetischen und
hochwertigen Zahnersatz anbot. Nach
und nach strukturierte er seine Praxis
um, mit der Prophylaxe fing er an.

Zunachst stellte er eine ZMF ein, die
ganztdgig an fiinf Arbeitstagen Prophy-
laxebehandlung leistete. Dafiir wurde
eigens eine Prophylaxeeinheit ange-
schafft, sodass sein Behandlungsab-
lauf in den zwei bisherigen Raumen
nicht der Engpass werden konnte.
Dann dnderte er seinen Beratungsab-
lauf. Nicht er flihrte die Information
und Patientenberatung durch, sondern
seine ZMF und schlieBlich alle Mitar-
beiterinnen. Daflir wurden sie in modu-
lar aufgebauten Seminaren zu qualifi-
zierten Patientenberaterinnen ausge-
bildet. SchlieBlich gab er die klare An-
weisung, dass ALLE Patienten (iber
Prophylaxe aufgeklart und dabei mo-
tiviert werden sollten, regelmaBig zur
Prophylaxe zu kommen. Sowohl Kinder
als auch alte Patienten wurden immer
wieder lber die PZR informiert. Es wur-
den dafiir gut verstandliche Patienten-
informationsbroschiiren gedruckt, die
auch als Gesprdchsunterlagen dienen
konnten.

Mit der 2006 hinzugekommenen Kol-
legin Frau Dr. Dérner wurde ein starkes
Augenmerk auf Patienten mit Parodon-
titis gelegt; sie bilden die Basis, die die
Wichtigkeit einer regelmé&Bigen Pro-
phylaxebehandlung deutlich macht.
Neue Mitarbeiterinnen fiir die Prophy-
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laxeabteilung wurden nach und nach
eingestellt; mittlerweile beschaftigt die
Praxis vier Vollzeitkréfte, die in Schicht-
dienst an zwei neuen Einheiten Pro-
phylaxeleistungen durchfiihren. Und
seit Sommer 2008 hat er das Konzept
der SOLO-Prophylaxe etabliert; ein
Konzept, dass nahezu jeden Patienten
liberzeugt, wie sinnvoll diese Art der
Prophylaxe ist und wie durch sie Zdhne
ein Leben lang funktionsfahig erhalten
werden kénnen.

In einem Beratungsgesprach lassen sich die Vorteile einer professionellen
Zahnreinigung gegeniiber der hauseigenen Zahnpflege mit der gewdhn-
lichen Zahnbiirste ideal kommunizieren.
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Der Erfolg lieB nicht auf sich warten,
betrug der anteilige Prophylaxeumsatz
am Gesamtumsatz 2005 noch 12,4 Pro-
zent, so betrug er 2009 bereits 28 Pro-
zent, was auch dem konsequenten
Recallsystem zuzuschreiben ist. Ein be-
eindruckendes Ergebnis, das zeigt, dass
die Prophylaxe durch strategische Ver-
marktung ein wichtiges zweites Stand-
bein in einer Praxis darstellen kann.

Praxis 2: Umsatze stiegen
tiberdurchschnittlich an

Die Zahnarztpraxis Dr. K. fiihrte eben-
falls seit Jahren Prophylaxe durch, eine
Mitarbeiterin arbeitete hier zweimal
die Woche einige Stunden in der Pro-
phylaxe. Der Zahnarzt hatte erkannt,
dass eine gut ausgebaute Prophylaxe
seinen Praxisumsatz deutlich erhéhen
wiirde - und zwar parallel zu der von
ihm erbrachten Leistung.
Voraussetzung ebenfalls war die Ein-
stellung einer gut ausgebildeten Fach-

kraft, die ganztagig Prophylaxeleistun-
gen erbringen konnte. Und das Einrich-
ten eines Prophylaxezimmers, in dem
unabhdngig von dem Behandler zeit-
gleich diese Leistung erbracht werden
konnte.

Er entschloss sich ebenfalls dazu, die
Beratung nicht mehr selbst durchzu-
fiihren, sondern die Patienten lediglich
bei der Untersuchung klar darauf hinzu-
weisen, dass eine Prophylaxe dringend
notwendig sei, und dies durch den PSI-
Status oder mittels intraoraler Kamera
auch zu verdeutlichen.

Die Mitarbeiterinnen wurden alle kom-
munikativ so geschult, dass sie schliis-
sige und liberzeugende Beratungsge-
sprache zur Prophylaxe durchfiihren
und nun den Patienten in der ersten
Sitzung ausfiihrlich beraten kdnnen.
Erst im zweiten und dritten Termin er-
fahrt der Patient dann die Prophylaxe-
behandlung.

Zusatzlich wurden Unterlagen erstellt,
die dem Patienten als Informationen
dienen, ein Recallsystem wurde einge-
richtet, dass die Patienten turnusmaBig
an ihren Termin erinnert.

Auch hier stiegen die Prophylaxeum-
satze liberdurchschnittlich an, die Ein-
richtung eines zweiten Prophylaxezim-
mers mit einer Ganztageskraft ist ge-
plant.

Beide Praxen haben Folgendes ge-

meinsam:

- sie haben eine absolut positive Ein-
stellung zur Sinnhaftigkeit einer re-
gelmaBigen Prophylaxe,

- sie investieren in Mitarbeiterinnen
und in deren regelmaBige Schulun-
gen - fachlich, wie kommunikatiy,

- sie schaffen rdumliche Vorausset-
zungen durch die Einrichtung eines
Prophylaxezimmers und eines Be-
ratungsszimmers,

- sie liberlassen die Beratungen lber-
wiegend den Mitarbeiterinnen, set-
zen aber beim Patienten bei der
Untersuchung deutlich den Impuls
zur Dringlichkeit einer Prophylaxe-
behandlung,

- sie nutzen ein praxisgerechtes Re-
callsystem, das die Mitarbeiterinnen
verantworten, und

- die Mitarbeiterinnen profitieren fi-
nanziell von ihren Beratungs- und
Behandlungserfolgen.

So kann man hier nur feststellen, dass
der Aufbau der Prophylaxe zu einem
echten Profitcenter mdglich und wirt-
schaftlich sinnvoll ist. Der Zahnarzt er-
hélt dadurch eine zusatzliche Gewinn-
quelle in nicht unbetrachtlicher Héhe.
Und er bindet nahezu alle Patienten
lange Jahre an die Praxis, was sich na-
tuirlich bei den weiteren Behandlungen,
ob im konservierenden Bereich oder
beim Leistungsangebot Zahnersatz,
ebenfalls finanziell positiv auswirkt.
Denn Patienten mit sauberen und ge-
pflegten Zahnen verlangen auch hoch-
wertigen Zahnersatz.
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Dagmar Charbonnier, Inhaberin von DC
DentalCoaching, Ettenheim, hat sich seit
1997 auf Beratung und Coaching von
Zahnarztpraxen spezialisiert. Betriebswirt-
schaftliche Praxisanalysen, Strategie- und
Konzeptplanungen zur Praxiswertsteige-
rung und Umsatzentwicklung gehéren
zu ihren Schwerpunkten. Durch praxisin-
terne Coachings werden die Umsetzung
der festgelegten MaRnahmen gesichert
und die festgelegten Ziele auch erreicht.
Des Weiteren bietet das Unternehmen
Seminare und regelmélig stattfindende
Workshops fiir Zahnérzte zu den Themen
rund um das Praxismanagement an. Fur
zahnérztliche Mitarbeiterinnen werden
zweimal jéhrlich modular aufgebaute Trai-
nings zur Patientenberatung und Opti-
mierung der Kommunikations- und Ar-
gumentationsfahigkeiten angeboten.
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