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Wirtschaftskrise

Auswirkungen auf deutsche
Zahnarztpraxen ""

| Prof. Dr. Thomas Sander

E

Die weltweite Finanzkrise weitet sich immer mehr zur Wirtschaftskrise aus: auch in Deutsch-
land. Entlassungen, Kurzarbeit und Insolvenzen nehmen zu. Doch wie wirkt sich die Krise auf
die deutschen Zahnarztpraxen aus? Wird sie diese tiberhaupt erreichen? Der Autor macht eine
Bestandsaufnahme fiir April 2009.

ie Wirtschaftskrise ist in
DDeutschIand angekommen.
Fiir den Zahnarzt ist es jetzt

wichtig zu wissen, wie lange die Krise
anhalten und welche Auswirkungen
sieaufsein Geschafthaben wird. Dabei
ist zu beachten, dass die Zahnmedizin
auf grundsatzlich zwei Sdulen steht,
namlich den kassengestiitzten KZV-
Leistungen einerseits und den Privat-
leistungen andererseits. Sollte es nicht
zum totalen Crash kommen und sollten
somit allenfalls kleinere bis mittlere
Einbriiche zu erwarten sein, wird sich
diese Zwei-Sdulen-Strategie stabili-
sierend auswirken. In diesem Aufsatz
wird davon ausgegangen, dass es nicht
zum Crash kommt, weil in einem sol-
chen Fall ohnehin jede Prognose un-
serids ware. Im Folgenden werden nur
die Auswirkungen auf die Privatleis-
tungen, die im Mittel in deutschen

Praxen circa 50 Prozent der Umsitze
ausmachen, diskutiert.

Verhalten der Verbraucher

Bei kurzlebigen Wirtschaftsgiitern wie
z.B. Nahrungsmitteln und Motoren-
kraftstoffen ist fiir Anfang 2009 ein
deutlicher Umsatzriickgang festzu-
stellen, der allerdings in Verbindung
mit einem entsprechenden Preisverfall
gesehen werden muss. Im Bereich der
Kommunikations- und Informations-
technik (mittellebige Wirtschaftsgii-
ter) ist dagegen der Umsatzeinbruch
eher klein. Bei langlebigen Wirtschafts-
giitern wie z.B. Haushaltsgeradten ist
die Kaufzuriickhaltung am groBten.’
Verstérkt wird diese Situation vermut-
lich noch dadurch, dass der Automo-
bilhandel, dessen Umsatz ohne die Ab-
wrackpramie vermutlich vollig abge-
stiirzt ware, den Geldfluss von ver-

gleichbaren Waren weglenkt. Insge-
samt neigt der Verbraucher im letzten
halben Jahr also zur Zuriickhaltung bei
Investitionen, insbesondere in langle-
bige Wirtschaftsgiiter des Konsumbe-
reichs.

Wozu z3hlt die Zahnmedizin?
Zahnmedizinische  Privatleistungen
sind Investitionen der Patienten in
langlebige Anlagen der eigenen Ge-
sundheit bzw. in das Selbstwertgefiihl
(Wohlfiihlen, Asthetik). Doch wihrend
der Konsum in anderen Bereichen der
langlebigen Wirtschaftsgliter deutlich
zuriickgeht, ist dies in der Zahnmedizin
nicht festzustellen.

Blitzumfrage bei Zahndrzten

Bei einer (nicht représentativen) Blitz-
umfrage in deutschen Zahnarztpraxen
(Iandlich und stidtisch) ergab sich fol-
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gendes Bild: Allgemein ist bis April kein
splirbarer Umsatzriickgang festzustel-
len. Lediglich in einigen landlichen Be-
reichen und Stddten mit hoher bzw.
potenziell hoher Arbeitslosigkeit sind
die Patienten zurlickhaltender als
andernorts. Hier werden teilweise so-
genannte ,Kann-Leistungen" zeitlich
verschoben.

Viele Zahniarzte berichten dagegen
sogar von deutlichen Umsatzzuwach-
sen innerhalb des letzten halben Jah-
res. Interessant ist, dass diese Zahn-
arzte dies in Verbindung bringen mit
verstarkten Marketingaktivitaten ver-
schiedener Art (AuBenwirkung, Ge-
staltung der Praxis, extreme Kunden-
orientierung mit der Folge verstarkten
Empfehlungsmarketings etc.). Weiter-
hin wird berichtet, dass die Patienten
das Geld lieber beim Zahnarzt inves-
tieren als es auf der Bank zu lassen:
+Auf dem Konto bringt es nichts."

Das Besondere am
zahnmedizinischen ,,Produkt”
Zahnmedizinische Leistungen haben
offensichtlich eine Sonderstellung bei
den Konsumglitern. Der Autor hat be-
reits in ZWP 11/20072 berichtet, dass
im Gesundheitsbereich eine liberpro-
portionale Nachfragesteigerung zu er-
warten ist. Dies scheint sich hier aus-
zuwirken: Die Patienten legen ihr Geld
im Zweifel lieber in ihre Zahngesund-
heit an als in anderen Konsumberei-
chen. Gestiitzt wird die Investitionsbe-
reitschaft grundsatzlich von der Angst
vor einer Inflation.

Zusatzlich ist noch zu beachten, dass
die Preiselastizitat der Nachfrage nach
zahnmedizinischen Leistungen ver-
mutlich negativ (unelastisch) ist.> Das
heiBt, dass bei Preissteigerungen kein
entsprechender Umsatzriickgang zu
verzeichnen ist. Im Extremfall (voll-
kommen unelastisch) wiirde sich die
Nachfrage unabhangig von der Preis-
steigerung gar nicht verandern. Dieser
Mechanismus scheint auch in der Krise
zu wirken: Unabhdngig von den wirt-
schaftlichen ~ Rahmenbedingungen
bleibt die Nachfrage konstant.

Gibt es eine Inflation?

Aus Angst vor Depression und Defla-
tion sowie der damit verbundenen
Angst vor Massenarbeitslosigkeit wird

weltweit mit billiardenschweren Kon-
junkturprogrammen und Liquiditats-
spritzen versucht gegenzusteuern. Ob
es eine Deflation oder eine Inflation
geben wird, darliber streiten sich die
Experten.

Wahrend Peter Bofinger, einer der
fiinf Wirtschaftsweisen, und Hans-
Werner Sinn, Chef des Miinchener ifo-
Instituts, eher die Gefahr einer De-
flation sehen, prophezeien andere
Experten wie zum Beispiel Thomas
Staubhaar, Chef des Hamburgischen
Weltwirtschaftinstituts HWWI, und
Andreas Ries, Chefvolkswirt fir
Deutschland bei der italienischen
Bank UniCredit, eher Inflationsraten
von fiinf bis zehn Prozent ab 2010.
Weiterhin erwartet zum Beispiel Wim
Kosters, Professor fiir Geld- und Wirt-
schaftspolitik an der Ruhr-Universitat
Bochum, die Entfaltung der Wirkung
von Konjunkturprogrammen und Li-
quiditatsspritzen bereits in den ndchs-
ten Monaten.*

Dass die Gefahr der Inflation in den
USA erheblich grdBer ist als in Europa,
hilft uns nicht, weil sie aufgrund der
Globalisierung iiberall hinschwappen
wird.

Bewertung

Aufgrund der stabilisierenden Wir-
kung der KZV-Leistungen und der
Sonderstellung  zahnmedizinischer
Leistungen beim Verbraucherverhal-
ten kann vermutet werden, dass sich
die Krise, deren Ende 2009/2010 ab-
sehbar ist, vermutlich nicht gravierend
negativ auf die Nachfrage nach zahn-
medizinischen Leistungen auswirken
wird. Allerdings miissen die Praxen
vermehrt Augenmerk auf ein konse-
quentes Marketing richten. Die Tatsa-
che, dass es nicht klar positionierte
Praxen in der Zukunft schwerer haben
werden, wird durch die Krise noch ver-
starkt. Hierin liegt fiir viele Praxen eine
groBBe Chance.

Nach der Krise wird es vermutlich zu
einer Inflation kommen. Die Zahnarzte
miissen daher ihren Fokus darauf rich-
ten, die Preise fiir ihre Leistungen
rechtzeitig anzuheben. Dies ist insbe-
sondere auch wegen der Unelastizitat
der Nachfrage dringend anzuraten. Zu
beachten ist dabei weiterhin, dass
manche Verbraucher bei Inflationsge-

fahr offenbar vermehrt zu Investitio-
nen zum Beispiel in die Zahngesund-
heit tendieren.

Ein Umsatzriickgang ist allenfalls spa-
ter und in Einzelfillen denkbar, wenn
heute aus den oben genannten Griin-
den zahnmedizinische Versorgungen
vorgezogen werden, die dann nach der
Krise nicht mehr gemacht werden
missen. Aber auch hier besteht grund-
satzlich wegen einer zu erwartenden
liberproportionalen Verbrauchsnach-
frage kein Anlass zur Besorgnis.
SchlieBlich bleibt noch festzuhalten,
dass die oben gemachten Ausfiihrun-
gen in Teilen auf Annahmen basieren.
Wie sich die Krise wirklich auswirken
wird, wird Ende 2009 zu bilanzieren
sein.

Quellennachweis:

1 Statistisches Bundesamt; http://www.des-
tatis.de, 18.4.2009

2 Sander, Th.: Gefahrlicher Markt der Implan-
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3 Sander, Th.: Welchen Einfluss hat der Preis
aufden Gewinn?; ZWP 9/2008
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