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Marktgerechte Konzepte
fur Grof3praxen

| Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

Hinter erfolgreichen GroBpraxen stehen marktgerechte Konzepte und engagierte Zahnarzte.
Aber nur richtig gesteuert schopfen sie das Potenzial dieser GroBe voll aus. Im Mittelpunkt die-
sesund der folgenden Artikel stehen die konkreten wirtschaftlichen Herausforderungen groBer
Praxen und wie man sie meistert.

tellen Sie sich Folgendes vor: Sie
S sind Gesellschafter einer Praxis

mit mehreren Behandlern mit
Fokussierung auf Implantologie, Paro-
dontologie und Asthetik. Fiir die Indivi-
dualprophylaxe haben Sie zwei Dental-
Hygienikerinnen.Technisch sind Sie gut
ausgestattet, auch mit Laser und DVT.
Imeigenen Laborwird ein Teil Ihres pro-
thetischen Bedarfs hergestellt. Dariiber
hinaus betreiben Sie einen Prophylaxe-
Shop und unterhalten eine kleine Pra-
xisklinik — auch aus werblichen Griin-
den. Fiir Patienten und Kollegen veran-
stalten Sie regelmdBig Informations-
und Fortbildungsabende in einem ei-
gens hierfiir technisch ausgestatteten
Raum. Die Praxis umfasst ca. 400 m?
und beschaftigt insgesamt 20 Mitar-
beiter und Sie planen eine zweite
Niederlassung. Natiirlich ldsst sich in
einem solchen Umfeld eine gute zahn-
medizinische Versorgung sicherstellen

und als Mitinhaber einer solchen gro-
Ben Praxis genieBen Sie auch eine ge-
wisse Reputation.

Verantwortung

Hinter dieser schonen Fassade steckt
eine groBe Herausforderung. Jeden
Monat sind hohe Fixkosten abzude-
cken fiir Gehalter, Miete, Leasing, Fi-
nanzierungszinsen und nicht zuletzt
flir Praxismaterial und Fremdlaborleis-
tungen. Gewinne sind vertragsgemafB
zu verteilen und monatlich Abschldage
auszuzahlen. Mitarbeiter miissen mo-
tiviert sein, die Praxisstrategie im
Team, am Patienten und in der Be-
handlung im Praxisalltag liberzeugend
zu leben. Die Verwaltung haben Sie
zwar weit mdglichst an geschulte
Fachkrafte delegiert, aber nicht dele-
gieren lasst sich lhre unternehmeri-
sche Verantwortung fiir die Zukunfts-
fahigkeit des Praxiskonzeptes und die
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finanzielle Sicherung dieses Unter-
nehmens. Und darlber hinaus erwar-
ten Siezu Recht bei einerso hohen Ver-
antwortung auch entsprechende Er-
gebnisse fiir sich.

Fragen

Neueste Untersuchungen zeigen, dass
viele der groBeren Praxen immer noch
mit betriebswirtschaftlichen Steue-
rungsinstrumenten der 1990er-Jahre
arbeiten, sprich traditionellen Betriebs-
wirtschaftlichen Auswertungen (BWA),
isolierten Statistiken aus dem Praxis-
computerundeinigen, mitgroBem Auf-
wand selbst gestrickten Excel-Sheets.
Durch diese nichtzusammenhédngen-
den Daten bleiben wichtige wirtschaft-
liche Fragen unbeantwortet. Rechnet
sich das Labor wirklich? Was kostet die
Stunde eine Behandlers? Amortisieren
sich Ihr DVT, Ihr Laser, Inr Cerec-Gerét
etc.? Wie viel trégt die Individualpro-
phylaxe zum Erfolg lhrer Praxis bei? Wie
stellt sich Ihre Kostenstruktur im Ver-
gleich zu anderen GroBpraxen dar? In
welchen Bereichen laufen lhnen lhre
Kosten davon? Wie effizient sind lhre
Marketing-MaBnahmen? Mit welchen
Behandlungen und mit welchen Be-
handlern erwirtschaften Sie wie viel
Gewinn? Ist lhre Praxis fristenkon-
gruent finanziert? Sind die Entnahmen
der einzelnen Gesellschafter vertrags-
gemaB? Wie gut haben Sie das Zah-
lungsverhalten lhrer Patienten im Griff?
Und was kostet Ihr Forderungsmanage-
ment?
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Wenn Sie bei diesen Fragen einen un-
angenehmen Magendruck verspiiren,
dann fragen Sie sich auch einmal, wa-
rum die vielen Daten lhrer Praxis nur so
unzureichend verknipft sind. Und wa-
rum werden lhnen diese Fragen nicht
mit einem vertretbaren Aufwand an
Zeitund Geld regelmaBig und unaufge-
fordert beantwortet?

Antworten

Das ist doch ldangst moglich: Jedes
Quartal ein Bericht - digital oder in Pa-
pierform. Bereits auf der ersten Seite
machen drei Grafiken Entwicklungen
sichtbar. Uber einen Zeitraum von drei
Jahren zeigen sie quartalsweise lhre
Praxiseinnahmen, lhren Gewinnunddie
Liquiditdt. Und wie es sich fiir eine
GroBpraxis gehdrt, auch aufgeteilt
nach Bereichen, wie Labor, Prophylaxe,
Implantologie, Parodontologie etc. Auf
der ndchsten Seite tauchen Sie ein
Stiick tiefer ein. Woher kommt das Geld
und mit welchen Behandlungen wurde
es verdient? Bereits hier wird lhnen klar,
ob die von lhnen gewiinschte Fokussie-
rung auf bestimmte Behandlungs-
schwerpunkte tatsdchlich erreicht
wurde. lhre strategische Ausrichtung
wird messbar.

Was haben eigentlich die einzelnen Be-
handler, die Dental-Hygienikerinnen
und Ihr Labor tatsachlich zum Praxiser-
gebnisbeigetragen?Eine Frage, die eine
moderne Praxissteuerung beantwortet.
Genau wie Sie lhnen die Entwicklung
der Patientenanzahl und der Praxisein-
nahmen pro Patient und die Auslastung
der Gerdte aufzeigt. Aber sie macht
auch die Kostenentwicklung durch an-
schauliche Grafiken transparent. Und
Vergleiche mit Vorjahren und mit Kos-
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tenstrukturen anderer vergleichbarer
GroBpraxen zeigen lhnen noch beste-
hende Optimierungspotenziale. Ein
Vergleich der Kosten pro Behandlungs-
stunde mit Erlésen bei einzelnen Be-
handlungsarten pro Stunde analysiert,
mit welchen Behandlungen Sie Geld
verdienen und bei welchen Sie Geld ver-
lieren.

Klinik

Vielen GroBpraxen ist eine Praxisklinik
angeschlossen — meist in der Rechts-
form einer GmbH. Diese Kliniken sind zu
einervollkaufmannischen Buchhaltung
verpflichtet, wahrend Praxen - auch
GroBpraxen - die Vorteile einer Ge-
winnermittlung durch  Einnahme-
Uberschuss-Rechnung nutzen. Hieraus
ergeben sich viele Steuergestaltungs-
mdglichkeiten, wenn Praxis und Klinik
fein aufeinander abgestimmt agieren.
Mit einer zeitgemaBen Steuerung las-
sen sich diese Mdglichkeiten realisie-
ren.

Werbeerfolg

Wachstum und das Erreichen einer ge-
wissen PraxisgroBe griindet auch auf
dem Erfolg von KommunikationsmafB-
nahmen und Empfehlungen. Den Erfolg
dieser doch teuren Instrumente zur Pa-
tientengewinnung machen entspre-
chende Grafiken sichtbar und zeigen,
welche MaBnahmen sich gelohnt ha-
ben und welche nicht.

Liquiditat

Die Praxisliquiditdt kann auch bei
GroBpraxen zur Achillesferse werden.
Denn wer seine Rechnungen nicht
mehr bezahlen kann, der hat auch
nichtsmehrvoneineransich hoch pro-
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fitablen Praxis. Solche Fille treten auf,
wenn mehrGeld privatoder fiir die Pra-
xis verwendet wird, als erwirtschaftet
wurde.

Eine weitere mdgliche Ursache ist eine
nicht fristenkongruente Finanzierung.
Moderne Steuerungsinstrumente do-
kumentieren Liquditatsentwicklungen
und sparen auch nicht die Analyse des
privaten Liquiditdtsbedarfs ihrer Ge-
sellschafter aus. Jeder Gesellschafter
sollte, natiirlich nur fiirihn zuganglich,
jedes Quartal einen Abgleich von dem,
waser liquiditdtsmaBig erwirtschaftet
hat, mitdem, was er braucht, erhalten.
Von besonderer Bedeutung ist dabei
auch eine Ubersicht, wie viel an Steu-
erzahlungen die einzelnen Gesell-
schafter unter Berlicksichtigung ihrer
Gewinn- und Privatsituation vor sich
her schieben beziehungsweise zu er-
warten haben.

Im nédchsten Artikel befassen wir uns
genauer mit den Praxiseinnahmen ei-
ner GroBpraxis.
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