INTERVIEW

Erfolgsfaktoren fiir die Zabnarztpraxis

Mebhr Erfolg, indem man weniger tut statt mehr? Was sich auf den ersten Blick ausschliefSt,
gehort zum Beratungskonzept der ADVISION Consulting AG: Es kommt nicht darauf an,
mebr zu tun, sondern das Richtige.
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Dipl.-Betriebswirt
Werner Hartwig,
Steuerberater/Rechtsbeistand.

Werner Hartwig, Geschftsfiihrer der ADVISA Wirt-
schaftsberatung GmbH Steuerberatungsgesellschaft Ber-
lin, fihrt auf der DGZI-Tagung am 30.09.05 in Berlin ei-
nen Workshop zu diesem Thema durch. Im Interview er-
kldrte er uns, warum Gewinnpotenzial meist dort ver-
steckt liegt, wo es ein Zahnarzt am wenigsten vermutet:
,Griffbereit” in der eigenen Praxis.

Viele Zahndrzte fragen sich, wie sie mit ihrer Praxis zu
mehr Erfolg kommen kénnen. Was raten Sie diesen Zahn-
drzten aus lhrer Sicht des Steuerberaters und Betriebs-
wirtes?

In der Tat hort man gerade heute zunehmend die Frage:
,Was kann ich tun, um mehr Erfolg zu erreichen?” Doch
diese Frage geht haarscharf am eigentlichen Kern der An-
gelegenheit—und damitauch amZiel —vorbei. Es geht we-
niger darum, was man noch mehrtun kann als bisher, son-
dern darum zu erkennen, was man vielleicht bisher tiber-
sehen hat und einfach nur ,richtiger” machen muss. Wie
zum Beispiel Behandlungswege so zu gestalten, dass sie
auch ohne Beanstandung abgerechnet werden kénnen.

Ist ,Mehr erkennen” deshalb das Motto der ADVISION
Consulting AG?

Unter anderem. Aber das ist nicht nur ein flotter Werbe-
slogan. ,Mehrerkennen als andere, als bisher, als tiblich”
beschreibt genau das, worum es auf dem Weg zum Erfolg
wirklich geht.

Und worum geht es?

Es geht vor allem darum zu erkennen, was in einer Zahn-
arztpraxis an Reserven schlummert. Wir nennen das ,ver-
stecktes Gewinnpotenzial”, das nur darauf wartet, gefun-
den zu werden. Es ist praktisch die ganze Zeit vorhanden —
es wird vom Zahnarzt nur nicht gesehen, weil er nun ein-
mal Zahnarztist und kein Betriebswirt. Und kaum zu glau-
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ben: Das betrifft die groBe Mehrheit der Zahnarzte. Man
kann das auf die Kurzformel bringen: ,In BEMA denken
heilt Geld verschenken”.

Einmal ganz konkret: Wie gehen Sie das an?
Systematisch. Wir machen zunichst den ,Praxis-Check
zur Gewinnsteigerung”. Dabei wird die Praxis aus be-
triebswirtschaftlicher Sicht genauestens unter die Lupe
genommen, das versteckte Gewinnpotenzial aufgespuirt
und damit nutzbar gemacht. Weil wir mit enormer Si-
cherheit dabei in aller Regel auch fiindig werden, bieten
wir daflir sogar eine Garantie: Wer zu der Meinung
kommt, dass ihm der Praxis-Check nichts gebracht hat,
bekommt ohne Wenn und Aber sein Geld zurtick.

Und wie geht es dann weiter?

Der nachste Schritt ist, dem Zahnarzt ein System aus Pla-
nung und Kalkulation zurVerfligung zu stellen: Das ,Pra-
xiscontrolling”, das einen permanenten Abgleich von Soll
und Ist ermdglicht — sozusagen der eingebaute Radar ei-
ner Praxis, um etwaige Zielabweichungen schon in der
Entstehung feststellen und gegensteuern zu kénnen. Dazu
bieten wir praktische Hilfen auch fir die Vermarktung —
also: das Marketing — der Praxis sowie naturlich auch die
gesamte Bandbreite der Steuer- und Gewinn-Optimie-
rung.

Was kénnen Sie speziell fiir Implantologen tun?
Implantologen brauchen eine spezielle Beratung, was
,nhormalen” Steuerberatern meist nicht bewusst ist. Wir
wissen das allerdings sehr genau und helfen deshalb ge-
zieltauch mitspeziellen Abrechnungs-Checklisten ftir Im-
plantologen bei der Kalkulation und Abrechnung des Ma-
terialeinsatzes sowie bei den Kosten fiir die Lagerhaltung.
Es ist schlieSlich bestens bekannt, dass dies auf Grund
richterlicher Urteile fir Implantologen etwas knifflig ist.
Doch wir kennen da einige Moglichkeiten und sorgen da-
fur, dass das nicht zu einem Problem wird.

Herr Hartwig, wir danken lhnen fiir dieses Gesprach!
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