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Individualprophylaxe als Profitcenter

Die Individualprophylaxe hat sich als erfolgreiches Instrument zur Patientenbindung und -gewinnung
etabliert. Dass dieser Bereich oft auch einen betriachtlichen Anteil zum Praxisergebnis beisteuert, ist
vielen gar nicht bewusst. Wissen Sie, ob und wie sich die Prophylaxe in Ihrer Zahnarztpraxis rechnet?

Grundsétzlich erbringen Sie
zahnérztliche Leistungen
selbst. Wie eine moderne
Praxissteuerung einmal im
Quartal ausweist, kostet Sie
jede  Behandlungsminute
zwischen zwei und acht
Euro. Bei sehr hochwertig
ausgestatteten = Einzelpra-
xen konnen die Kosten auch
iiber zehn Euro pro Minute
liegen. Fiir ausgelastete Pra-
xen bietet sich deshalb an, so
viele zahnmedizinische Ar-
beiten wie berufsrechtlich
moglich von Mitarbeitern
ausfiihren zu lassen. Pro-
phylaxe ist hierfiir ein typi-
sches Behandlungsfeld.

Um nun herauszufinden, ob
sich die Individualprophy-
laxe fiir Ihre Praxis rechnet,
stellen Sie sich die Frage
nach den Kosten und nach
denmaximal anzusetzenden
Honoraren.

Kosten richtig kalkulieren

Wollen Sie alle Praxiskosten
anteilig auf die Prophylaxe
verteilen? Das diirfte schwie-
rig sein und zu einer willkiir-
lichen Aufteilung fithren.Vor

allem bringt Sie ein solches
Ergebnis nicht weiter, wenn
es bedeutet, dass Sie die
Individualprophylaxe zum

volle Miete, die Leasingra-
ten fiir Thre Behandlungs-
einheiten und die Gehélter
fiir Ihre Mitarbeiter.

lung abhingig vom Prophy-
laxeumsatz oder von der
Behandlungszeit —, ist die
Zuordnung einfach.Ineiner
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Beispiel statt bisher mit 80
Euro fortan mit 200 Euro ab-
rechnen miissen. Aufgrund
der hohen Preise wiirden
viele Patienten wegbleiben
mit negativen Auswirkun-
gen auf Ihr Ergebnis. Denn
trotz des hoheren Preises
zahlen Sie ja weiterhin die

Fragen Sie deshalb: Um wie
viel verdndern sich meine
Kosten durch die Individu-
alprophylaxe? Wesentlich
sind die Personalkosten.
Wird in Ihrer Praxis Pro-
phylaxe ausschlieflich von
Fachkraften durchgefiihrt,
—beliebt ist hier eine Bezah-

kleinen Praxis, bei der
Prophylaxeleistungen von
mehreren Zahnarzthelfe-
rinnen - sie sind auch als
Stuhlassistenz oder an der
Rezeption tétig — erbracht
werden, bietet sich an, die
Kostennach den Arbeitszei-
ten aufzuteilen.
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Behandlungsrelevantes Ma-
terial, Abschreibungen oder
Leasinggebiihren fiir die
Behandlungseinheit  und
das Inventar der Prophyla-
xeraume sind direkt zuor-
denbare zusitzliche Kos-
ten.

Mietkosten sollten Sie nur
ansetzen, wenn Sie zusétz-
lich Rdumlichkeiten fiir die
Prophylaxe angemietet ha-
ben. Ansonsten entstiinden
die Mietkosten in gleicher
Hohe auch ohne Prophy-
laxe. Rezeptionskosten rech-
nen Sie nur ein, wenn fiir
die Prophylaxe zusitzliche
Mitarbeiter eingestellt wer-
den mussten, oder ohne
Prophylaxe Personal einge-
spart wird.

Die Summe der so ermittel-
ten Kosten stellen Sie den
Prophylaxeerlésen gegen-
iiber. Sorgen Sie dafiir, dass
Ihnen jedes Quartal eine
solche Auswertung, wie die
hier abgebildete, vorliegt.

Lohnt sich eine Preis-
erhohung?

Wie eingangs erwidhnt, pro-
fitieren Sie von hoheren
Preisen nur, wenn Sie sich
dabei am Markt orientieren
und den Bogen nicht iiber-
spannen. Andernfalls ver-
lieren Sie Patienten und bii-
Ben mehr ein, als Sie mit der
Erhéhung gewinnen.
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Neue Konzepte vorher
priifen

Liebdugeln Sie mit weiter-
gehenden Prophylaxe-Kon-
zepten, empfiehlt sich eine
detaillierte Wirtschaftlich-
keitsberechnung. R&umlich
getrennt, mit auf Beauty &
Wellness ausgerichteter An-
mutung und eigener Rezep-
tion laufen solche Konzepte
zum Teil sehr erfolgreich.
Aber Vorsicht: Sie verursa-
chen in aller Regel wesent-
lich hohere Fixkosten als
konventionelle Konzepte
undbieten oftauch geringere
Synergien mit der eigent-
lichen Praxis. Aulerdem er-
hohen sie die notwendige
Zahl der Prophylaxebehand-
lungen,die zur Deckungaller
Kosten notig ist. &m
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Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff
ist Steuerberater und vereid. Buchpri-
fer und lehrt Controlling an der Ber-
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Tipps tiur den Umgang mit dem ,inneren Schweinehund*

Fiithrung ist eine hohe Kunst. Mannschaften zu formen, Teams zu steuern, Menschen unterschiedlichster Interessen zu motivieren, an einem Strang zu
ziehen — dasist nicht einfach. Und deshalb ist es auch nicht erstaunlich, dass sich heutzutage Berge von Literatur zumThema Fiihrung auftiirmen, dass
zahlreiche Lehrstiihle dariiber forschen und immer mehr Beratungsinstitute Hilfe fiir ratlose Fiihrungskréafte anbieten. Warum aber werden mit
viel Engagement im Unternehmen entwickelte Strategien nicht umgesetzt? Warum wird inTeams iiberVerantwortlichkeiten diskutiert statt gehandelt?

Transparente Planung, eindeu-
tige Ziele und hin und wieder
eine Anerkennung fiirs Team —
das alles ist zu viel Aufwand,
denken sich die inneren
Schweinehunde® vieler Unter-
nehmer und Fihrungskrifte.
Fir den Unternehmenserfolg
lohnt es sich zu wissen, wie man
am besten mit den kleinen Blo-
ckierern umgeht. Wir alle ken-
nen ihn, den ,inneren Schwei-
nehund®, der uns davon abhéilt,
unangenehme Aufgaben anzu-
packen oder wichtige Entschei-
dungen zu treffen. Marco von
Miinchhausen, der sich seit vie-
len Jahren mit den psychologi-
schen Hindernissen auf dem
Weg zu privatem und berufli-
chem Erfolg beschéftigt, hat
diesem inneren Schweine-
hund” ein Gesicht gegeben. In
seinem bereits mehr als
120.000 Mal verkauften Buch
»S50 zdhmen Sie Ihren inneren
Schweinehund®“ zeigt er, wie
man dieses wildeTier zu seinem
besten Freund machen Kkann.
In Cay von Fournier, Arzt und
Unternehmer aus Leiden-
schaft, der seit vielen Jahren
mittelstdndische Unternehmen
coacht, hat er einen idealen Co-
Autor fiir das neueste Werk
JFuhren mit dem inneren
Schweinehund“ gefunden: ,Es
wird zu viel gemanagt und zu
wenig gefiihrt. Tatsédchlich ist
die Fiihrung eines Unterneh-
mens ein komplexes Hand-
werk. Und noch mehr Geschick
verlangt die Fiihrung von Men-
schen. Doch beides geht tiaglich
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schief. Im Unternehmen wird
kurzfristig reagiert, statt eine
Strategie umzusetzen, vieles
wird verkompliziert statt ver-
einfacht und Mitarbeiter oft de-
motiviert. Nicht absichtlich,
sondern weil eben jener ,innere
Schweinehund‘ in der Hektik
und Komplexitéit des Tagesge-
schéfts so viele Chancen erhiilt,
gute Fiihrungsvorsétze nicht in
die Tat umzusetzen.“ Der ,in-
nere Schweinehund® wird hell-
wach, wenn er befiirchtet, dass
manssich iiberwindet, anstrengt
oder gar lieb gewonnene Ge-
wohnheiten aufgeben will. Er
verfiigt tiber eine grofle Kiste
voller Tricks, mit denen er ver-
sucht, gute Vorsétze schnell zu-

nichtezumachen. Und so be-
merken wir seine Sabotage
fast gar nicht. Aber es gibt
Moglichkeiten ihn auszu-
schalten.

Die folgenden zehn Tipps sol-
len Thnen dabei helfen:

1. Erkennen: Machen Sie sich
bewusst, mit welchen Tricks
Ihr ,innerer Schweinehund®
Ihre Fiihrung sabotiert.

2. Akzeptieren: Wegsperren
lasst er sich nicht, iberwinden
erst recht nicht. Nehmen Sie
Ihren ,inneren Schweine-
hund® (und die Ihrer Mitarbei-
ter) alswichtigenTeil Ihrer Per-
sonlichkeit und Ihres Unter-
nehmens an und wiirdigen Sie
seine positiven Absichten.

3. Zum Berater machen: Ihr
oinnerer Schweinehund*
kann Ihnen wertvolle Hin-
weise geben, wie Sie Ihre Fiih-
rung verbessern Kkoénnen.
Wenn es Ihnen gelingt, die Ab-
sichten der ,inneren Schwei-
nehunde® bei Ihren Mitarbei-
tern zu verstehen, konnen Sie
gezielter und effektiver fiih-
ren. Sie steigern die Motiva-
tion und sparen sich eine
Menge Arger.

4. In die Zange nehmen: Ma-
chen Sie sich Kklar, was Sie
gewinnen werden, wenn Sie
Ihre Fithrungsqualititen ver-
bessern. Machen Sie sich
ebenso klar, was Sie verlieren,
wenn Sie nichts tun.

5.Ziele sicher formulieren: Le-
gen Sie klare, messbare Ziele
fest, ohne Wischiwaschi-For-
mulierungen und iberfor-
dernde Herkulesaufgaben -
sonst greift Ihr ,innerer
Schweinehund“ sofort ein.
6.Leuchtende Zielbilder schaf-
fen: Fiihrungsqualititen ver-
bessern — das ist zwar ein
schones Ziel,aber oft schlecht
vorstellbar. Malen Sie es sich
so konkret und farbig wie
moglich aus, was es fiir Sie be-
deutet.
7.Mitarbeiter zur Leistung fiih-
ren: Wiahlen Sie Thre Mitarbei-
ter sorgfiltig aus, sorgen Sie
fiir einen guten Informations-
fluss, delegieren Sie Aufgaben
konsequent und schaffen Sie
Spielrdume. Kontrollieren Sie
nur die Ergebnisse. So halten
Sie Konflikte moglichst klein.
8.MitdemTeam sprechen: Thre
Jahresziele kommenim Dialog

& Kurzvita

Marco von Miinchhausen ist pro-
movierter Jurist, Trainer, Berater und
Autor mehrerer Bestseller. Mit den
psychologischen Hindernissen auf
dem Wegzu privatem und beruflichem
Erfolg beschaftigt er sich seit vielen
Jahren; in seinen Vortragen und Auf-
tritten hat er bereits mehr als 500.000
Menschen zeigen kdnnen, wie sie
ihren inneren Schweinehund” zum
besten Freund machen.

Weitere Informationen erhalten Sie
im Internet unter www.vonmuench-
hausen.de

viel besser an als per Haus-
post. Erkldren Sie im person-
lichen Gesprédch, warum es
sich fiir jeden im Unterneh-
men auszahlt, daran zu arbei-
ten. Nehmen Sie Widerstidnde
ernst. Sie konnen in den Ein-
winden Threr Mitarbeiter
neue Hinweise darauf finden,
wie sich Ihr Ziel leichter errei-
chen lasst.

9. Zwischenergebnisse mes-
sen: Quantitative oder quali-
tative Jahresziele sind mess-
bar. Legen Sie die Messlatte
an! Klar sichtbare Fortschrit-
te motivieren die ,inneren
Schweinehunde“, am Ball zu
bleiben.

10. Die Latte hoher legen:
Wenn Sie Fortschritte ablesen
konnen, legen Sie auf keinen
Fall gemeinsam die Fiie hoch.
Im Gegenteil: Legen Sie die
Latte hoher, das héalt die ,,inne-
ren Schweinehunde* fit. m3

Dr. Dr. Cay von Fournier ist promo-
vierter Arzt und Wirtschaftswissen-
schaftler und leidenschaftlicher Unter-
nehmer. Er leitet das renommierte
SchmidtColleg und vermittelt als Refe-
rentund Trainer seitJahrendie Prinzipien
wirksamer Unternehmens- und Mitar-
beiterfiihrung. Dazu hat er bereits meh-
rere erfolgreiche Biicher veroffentlicht.

Weitere Informationen erhalten Sie
im Internet unter www.schmidtcol-
leg.de oderper E-Mail: info@schmidt-
colleg.de



