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Privatleistung so oder so

| Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

Fiir den wirtschaftlichen Erfolg groBer Praxen sind Privatleistungen sehr wichtig. Dies gilt fiir
Praxen, die sich ausschlieBlich im Bereich der hochpreisigen, asthetischen Zahnheilkunde be-
wegen ebenso wie fiir solche, die funktional gute Zahnmedizin zu kleinen Preisen mit ver-
gleichsweise niedrigen Zuzahlungen anbieten. So unterschiedlich die Herausforderungen die-
ser Konzepte auch sind, beide missen sich rechnen.

tellen sie sich vor, sie sind Griin-
S der und geschaftsfiihrender Ge-

sellschafter einer Praxis mit meh-
reren Behandlern. Seit Jahren erfreut
sich lhre Praxis stark steigender Patien-
tenzahlen. Dank der hohen Behand-
lungs- und Servicequalitdt kdnnen die
Leistungen weit liberdurchschnittlich
liquidiert werden. lhrer Meinung nach
schopfen Sie den hier zur Verfiigung ste-
henden Spielraum also véllig aus.

Gewinnriickgang trotz
Einnahmenanstieg

Bei der Durchsicht der Zahlen des letzten
Jahres zeichnet sich aber ein weniger zu-
friedenstellendes Bild ab: Trotz steigen-
der Erldse ist namlich seit einiger Zeit [hr
Gewinnanteil riicklaufig. Ihnen fallt auf,
dass die Laborkosten und die Personal-
kosten gestiegen sind. Die Laborkosten
sind durchlaufende Kosten und ohne gut
qualifiziertes und damit etwas teureres
Personal l3sst sich auch der Servicestan-
dard der Praxis nicht aufrechterhalten.
Sie werfen einen Blick in die Auswertun-

Einnahmen und Kosten pro Behandlungsstunde — Behandler 1

gen lhres Praxisprogramms. Die Hono-
rare der einzelnen Behandlungsbereiche
haben sich positiv entwickelt und mit
dem Einnahmenvolumen der einzelnen
Behandler sind Sie zufrieden. Warum
aber bleibt fiir Sie immer weniger {ibrig?

Optimierung durch Spezialisierung

Ilhnen fehlt eine Auswertung, die zeigt,
bei welchen Behandlungsarten welche
Ergebnisbeitrage erwirtschaftet werden,
und ob diese die Kosten pro Behand-
lungsstunde libersteigen oder nicht. So
arbeitet beispielsweise ein Behandler
in der Implantologie hochst produktiv,
wéahrend er in der Prothetik die Kosten
nicht deckt (Abb. 1). Umgekehrt gibt es
den Behandler, der prothetisch schnell
und sehr gut arbeitet, aber bei den we-
nigen implantologischen Versorgungen
nicht die notwendigen Honorare pro
Stunde erzielt (Abb. 2). Personalreduzie-
rungen oder ein Uberdrehen" der Hono-
rarschraube stellen hier sicher keine
addquaten Losungen dar. Vielmehr
konnte die Produktivitdt der gesamten

Praxis optimiert werden, indem sich die
einzelnen Behandler gemaB ihrer Star-
ken spezialisieren.

Zuzahlungen immer im Blick
Auswertungen dieser Art eigenen sich
ebenso zur Steuerung einer GroBpraxis,
die sich fiir das gegenteilige Konzept
entschieden hat: Funktionale Zahnme-
dizin zu kleinen Preisen. Ausgangspunkt
sind hier die Kosten pro Behandlungs-
minute, die durchschnittliche Behand-
lungsdauer und die durch die Behand-
lung verursachten besonderen Kos-
ten, beispielsweise durch Material oder
Labor. Je niedriger die Zuzahlungen
flir zahnarztliche Leistungen ausfallen,
desto attraktiver wird die Praxis fiir Pa-
tienten. Da auch Praxen mit einer sol-
chen Fokussierung ohne Zuzahlungen
nichtauskommen, empfiehltessich,den
Erfolg mit einer zusdtzlichen Auswer-
tung im Auge zu behalten. Aus Abbil-
dung 3 wird ersichtlich, wie sich die Zu-
zahlungen im Verhaltnis zu den KZV-
Leistungen entwickelt haben.
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Patientenzuzahlungen im Verhéltnis zu KZV-Zahlungen
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Factoringkosten im Verhéltnis zu den abgetretenen Forderungen
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Factoring: Preis oder Service?

Durch die Liquidation von Privatleistungen fallt in der
GroBpraxis zusétzlicher Verwaltungsaufwand an. Viele
Praxen lagern diese Arbeiten an Abrechnungs- oder Fac-
toringgesellschaften aus. Die Geblihren sind fiir Praxen
nicht immer transparent. Anhand von Abbildung 4 lasst
sich die Entwicklung der Factoringkosten im Verhaltnis
zu den abgetretenen Forderungen nachvollziehen. Bei
der Auslagerung des Rechnungsmanagements driickt die
GroBpraxis mit der Ausrichtung auf hochwertige dsthe-
tische Versorgung der Schuh an einer anderen Stelle. Sie
beflirchtet, dass die Factoringgesellschaft Patienten ver-
argern kdnnte, wenn sie im Umgang mit diesen nicht die
gewohnte Servicequalitdt bietet oder das notwendige
Fingerspitzengefiihl aufbringt. Dieser Sorge tragen aber
einige Factoringgesellschaften heute durch einen ,V.I.P.-
Service" Rechnung.
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So wie die Staubpartikel in der Luft die Farbe des Himmels
von blau liber bernstein bis rot je nach Lichteinfall verdndern, filtert
der spezielle Fiillstoff von ENAMEL plus HFO OBN das Licht.

Dies erzeugt die einzigartig nattirliche Farb-Opaleszenz
aller Restaurationen mit ENAMEL plus HFO ,,NEW GENERATION”

Das ENAMEL plus HFO System wurde
weiterentwickelt und vereinfacht.
Dabei konnte die Qualitat so deutlich verbessert werden, dass
wir den kritischen Vergleich mit anderen Systemen empfehlen.

Die Forschungen von Dr. Lorenzo Vanini zur Asthetik
und Farblehre begriinden unseren Entwicklungs-Vorsprung und
verdeutlichen die Unterschiede.

Neue Dentin- und
Schmelzmassen

- universelle Farbtonung
- héhere Leuchtkraft
- neue altersgemaBe Schmelzmassen
- balanciert reduzierte Farbsattigung
- hohere Opazitat,

ndher am natiirlichen Dentin

- natiirliche Fluoreszenz
(Glass Connector verbessert die
Licht-Diffusion)
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