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Sinkende Einnahmen: Signale
richtig deuten

| Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

In einer groBen Praxis mussen, allein schon wegen der hohen Fixkosten, alle Bereiche und Be-
handler kontinuierlich zum Erfolg des zahnarztlichen Unternehmens beitragen. Diese Tatsache
erfordert mehr als einen Blick auf die Quartalseinnahmen und einen Zahlenvergleich mit dem
Vorjahr. Das folgende Beispiel zeigt, warum?

tellen Sie sich vor, Sie wéren ge-
S schaftsfiinrender Gesellschafter

einer Praxis mit mehreren Be-
handlern und einem Labor. Am Ende des
QuartalsfalltIhnen auf, dass die Praxis-
einnahmen leicht zurlickgegangen
sind. Ihr Labor weist einen massiven
Umsatzeinbruch auf. Da Sie {iber wei-
tere Informationen nicht verfiigen und
Ihnen in letzter Zeit nichts Ungewdhn-
liches aufgefallen ist, reagieren Sie
leicht verunsichert und stellen Mutma-
Bungen liber die moglichen Ursachen

an. Man konnte aber auch sagen: Sie
fischen im Triiben.

Professionelle Ursachenforschung
GroBpraxen sind komplex strukturierte
Unternehmen. Um wirtschaftlich er-
folgreich zu sein, miissen sie auftau-
chende Probleme zeitnah erkennen und
im Keim ersticken. Nur tber differen-
zierte Auswertungen ist eine schnelle
und zuverldssige Ursachenforschung
mdglich.Und damitsdhe die Losung des
oben skizzierten Problems so aus:

WenigerImplantate

Die Umsétze Ihres Labors sind im letz-
ten Quartal stark eingebrochen (Grafik
1). Ihre Praxiseinnahmen gehen leicht
zuriick (Grafik 2), obwohl sie aufgrund
der subjektiv empfundenen Arbeitsbe-
lastung der letzten Monate ein anderes
Ergebnis erwartet hdtten. Die Behand-
lerstatistik (Grafik 3) zeigt, dass die Ein-
nahmen lhres bislang erfolgreichs-
ten angestellten Behandlers X1 - er ist
schwerpunktmaBig  implantologisch
tdtig - um fast 40 Prozent eingebro-
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chensind. Daraufsehen Sie sich die Im-
plantatstatistik (Grafik 4) an: Die Zahl
der gesetzten Implantate ist ebenfalls
stark zurlickgegangen. Die Ursache fiir
den Einbruch der Laborumsatze haben
Sie damit gefunden; die Auftrage fiir
Suprakonstruktionen sind ausgeblie-
ben.

Unzureichende Patientengewinnung
Eine Antwort auf die Frage nach dem
Grund fiir den Umsatzeinbruch beim
Kollegen X1 liefern diese Informationen
nicht. Konnte ein Riickgang der Zu-
gange an Neu-Patienten die Ursache
sein? Ein Blick in die Statistik Marke-
tingmaBnahmen (Grafik 5) zeigt, dass
insbesondere die Resonanz auf die re-
gelméaBig in der regionalen Presse plat-
zierten PR-Artikel und Anzeigen riick-
laufig ist. Das hdtte Ihnen auch schon
imvorletzten Quartal auffallen missen,
argerlich! Angesichts dieser Informa-
tion setzen Sie das Thema Patientenge-
winnung auf jeden Fall schon einmal
aufdie Agenda fiir die ndchste Teambe-
sprechung.

Aufgeschobene Termine
Nichtsdestotrotz liefert auch die riick-
laufige Resonanz auf bestimmte Kom-
munikationsmaBnahmen keine hinrei-
chende Erkldrung fiir den drastischen
Umsatzeinbruch bei Behandler X1. |h-
nen ist in der letzten Zeit auch nichts
AuBergewdhnliches an dem Kollegen
aufgefallen und eigentlich sind Sie es
gewohnt, dass er Probleme immer sehr
direkt anspricht.

Bevor Sie nun das personliche Gesprach
mit ihm suchen, fragen Sie an der Re-
zeption nach Auffalligkeiten bei der
Terminvergabe. Sie horen, dass Be-
handler X1 in der letzten Zeit wohl viele
Implantattermine nach vorne gescho-
ben hat.
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Personliche Probleme
Erleichtertdariiber, dassdie Einnahmen
aus diesen Implantatversorgungen
nicht verloren, sondern lediglich noch
nicht durchgeflihrt wurden, sprechen
Sie jetzt mit Ihrem Kollegen. Dieser
winkt zunachst ab und versichert, alles
laufe wie immer.

Doch als Sie ihm die Zahlen vorlegen,
erschrickt er und rdumt familidre Pro-
bleme ein. Offensichtlich ist ihm gar
nicht bewusst, dass er in den vergange-
nen Monaten weniger intensiv gearbei-
tet hat. Sie stimmen sich ab, wie die auf-
gelaufenen Operationen nun méglichst
schnell, mit der Unterstiitzung einer
weiteren Kollegin durchgefiihrt werden
konnen. Wenn es organisatorisch und
wirtschaftlich méglich ist, schlagen Sie
ihm vielleicht sogar einen Urlaub vor.

Fazit

Schon dieses kleine Beispiel zeigt, dass
ein professionelles Steuerungsinstru-
ment mehr schafft als Transparenz in
den Zahlen und wirtschaftlichen Uber-
blick. Als Warnsystem weist es friihzei-
tig und im Detail auf Fehlentwicklun-
gen hin und fiihrt schnell zu belegbaren
Ursachen und konkreten Losungsansat-
zen.

Jede andere Art der Steuerung einer
GroBpraxis darf man heute getrost als
anachronistisch bezeichnen.

Im néichsten Artikel befassen wir uns
mit den steigenden Praxiskosten einer
GroBpraxis.
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