Die Realitét, die Krise und die Chance — der Kollegen -Coach

ie Realitat und Krise in vielen Pra-
* xen sieht heute so aus: Umsatz-
] riickgange in den vergangenen

Jahren kénnen nicht mehr so ein-
fach durch erhdhte Zuzahlungen, Eigenan-
teile und mehr auBervertragliche Leistungen
durch die Patienten aufgefangen werden.
Was tun?

Weitere Einsparmdglichkeiten sind meist er-
schipft, und steuerliche Gestaltungsmaglich-
keiten wie die , Ansparrlicklagen” werden ge-
strichen. Dies wird mit der Steuererklarung
2007/2008 zu erheblichen zusétzlichen Liqui-
ditdtsengpassen filhren.

Das hat fatale Folgen: Nachzahlungen und
Vorauszahlungen in groBer Hohe. Doch wo-
her nehmen, wenn die Bank und die soge-
nannte Zweitbank, das Labor, keine Kredite
oder Stundungen mehr gewahren wollen und
kénnen?

Realistisch betrachtet miissen Sie jetzt die

Angebotspalette threr Praxis erweitern und
sie fir neue, zahlungswillige Patienten at-
traktiv gestalten. Nur woher soll das Geld
kommen, um sich schnell zu verndern? Die
Zeit fiir neue , Tatigkeitsschwerpunkte” ha-
ben Sie nicht mehr. Viele Kollegen sind dazu
auich mental und kérperlich, wegen der schon
lange bestehenden schlechten Situation,
nicht mehr in der Lage.

Permanente Krisengesprache

Es bieten sich verschiedene Mdglichkeiten
an. Die kaufméannische Fithrung der Praxis
kann treuhdnderisch an Fachleute abgege-
ben werden, die wirtschaftliche Situation wird
analysiert. Dies ist effektiver als die perma-
nenten Krisengesprache mit dem Steuerbera-
ter oder Banker, die letztlich nichts mehr brin-
gen, zudem wird einem viel Korrespondenz
abgenommen,

Ein weiterer, fiir viele noch immer unkon-
ventioneller Weg ist es, sich einen speziali-
sierten und erfahrenen Kollegen als Coach in
die Praxis zu holen und mit ihm gemeinsam
den Patienten neue Behandlungskonzepte
anzubieten, zum Beispiel Implantologie oder
eine spezielle Form der Prophylaxe. Ideal ist
dies fir Kollegen, die bisher Implantatver-
sorgungen nicht angeboten haben und nur
selten in Zusammenarbeit mit einem MKG-
Chirurgen Implantatprothetik hergestelit
haben.

Behandlungsplanungen werden so anders
fokussiert. Gemeinsame Aufklarungsge-
sprache und Beratungstermine schulen zu-
dem im Umgang mit Einwénden und Argu-
menten der Patienten. Der Patient schitzt die
besondere Zuwendung durch zwei Zahnérz-
te und das Hinzuziehen eines Spezialisten,
der ihm neue Behandlungsvorschlige anbie-

- tet.

p Dariiber hinaus zeigt der Fall, wie man das
3-D-Volumen nutzen kann, um Nebenbefun-
de zu priifen und gegebenenfalls in die The-
rapie einzubeziehen: Bei dem Patienten
zeigt sich iiber die zu ersetzenden Zahne 46
und 47 hinaus eine insuffiziente Wurzelfill-
lung an Zahn 25 mit einer apikalen Aufhel-
lung (Abb 5, Seite 47).

Die Verschiebung des Untersuchungsfens-
ters zeigt einen weiteren Befund: Eine fast
kreisrunde Aufhellung patatinal von Zahn 21
resorbiert dessen Wurzel und lenkt aufgrund
der Kontinuitdt zum Ductus nasopalatinus
den Verdacht auf eine nasopalatinale Zyste
(Abb. 8). Die Moglichkeit, Nebenbefunde zu
diagnostizieren, hilft dem Zahnmediziner,
Problembereiche beim Patienten zu erkennen,
bevor dieser ilber Schmerzen klagt. Gemein-
sam kbnnen dann frihzeitig Therapiema-
nahmen besprochen und eingeleitet werden.

So hilfreich die Tipps & Tricks-Schulungen

sind: Gafileos-Anwender milssen sich nicht
erst flir eine Veranstattung anmelden, um
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fragen zur Anwendung des 3-D-Réntgensys-
tems zu kldren — sie erhaften Unterstlitzung
durch die Gafifeos-Hotline. Diese bietet fach-
kundige Beratung und Infermation zur Hard-
und Software,

Galileos-Trainingskonzept
ausgezeichnet

Schulungen sind Vertravenssache. Interes-
senten wollen sichergehen, dass die inves-
tierte Zeit und gegebenenfalls aufgewende-
te Teilnehmerbeitrdge gewinnbringend ein-
gesetzt werden. Sirona hat deshalb zur Markt-
einfiihrung von Galifeas im Marz 2007 ein
neues Trainings-Konzept entwickeli. Dieses
Konzept der Dental Akademie sah beispiels-
weise erstmals ein gemeinsames Training von
Dentalfachberatern und Dentalservicetech-
nikern vor, mit dem Ziel, Produkispezialisten
auszubilden, die das Rontgengerat aus An-
wendersicht sehen lernen. Die hohe Service-
qualitdt wird auBerdem sichergestellt durch
die Zertifizierung der Teilnehmer durch den TUV
Rheinland, die nur bei Bestehen einer miind-
lichen und schriftlichen Priifung erteilt wird.

Erst mit dem TUV-Zertifikat darf der Berater
oder Techniker in Sachen Gafifeos aktiv werden,
Der Berufsverband der Verkaufsforderer und
Trainer eV, (BDVT) wilrdigte das Galitans-Trai-
ning fir Dentalfachberater und Dentalservice-
techniker mit dem , Internationalen Deutschen
Trainingspreis 2008 in Bronze”. Nach Anga-
ben des BDVT ist der seit 1992 verlichene
Preis eine der renommiertesten Auszeichnun-
gen fiir aulergewdhnliche Leistungen im Trai-
ningsmarkt.

Mit Gafilsas geht Sirona nicht nur neue Wege
in der Réntgentechnologie, sondern auch im
Serviceangebot flir Zahnérzte. Die umfassen-
de und vielseitige Unterstiitzung erleichtert den
Einstieg in innovative Diagnose- und Behand-
lungsmethoden immens. Viele namhafte spe-
zialisierte Zahnarzte haben sich deshalb be-
reits fir Galifeos entschieden. Auch in vielen
deutschen Kliniken, wie der Charité Berlin
sowie den Univeysitatskliniken in Hamburg,
KéIn und Miinchen, ist Gafileos im Einsatz,
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Virtschaftlich gesehen, enthalt ein so entstandener Mehrumsatz viel
nehr Gewinnanteile, da nur noch variable Kosten entstehen. Dieser
sewinnanteil kann 80 Prozent und mehr des Mehrumsatzes betragen.

der Kollegen-Coach

uerst findet ein ausfihrlicher Check-up der momentanen Situation
tatt. Die langjahrigen Erfahrungen eines guten Coaches als Kassen-
ahnarzt und Privatzahnarzt sind dabei sehr hilfreich und werden auf
ollegialer Ebene ausgetauscht. Dies umfasst auch die Analyse der be-
intragten Heil- und Kostenpléne: Gibt es hochwertige Versorgungen?
\lternative Planungen? Wie sehen die Planungen mit Implantaten aus?
ind sie dem Patienten zu vermitteln?

danach folgen die ersten Argumente fiir das gemeinsame Gesprach
nit dem Patierten. Der Umgang mit Einwanden und die Bereitschaft der
“atienten, , Geld fiir Z&hne" auszugehen, wird ausfilhrlich besprochen.

nteressant ist auch die Analyse des Terminplaners. Besteht eine exak-
e Auftellung der Terminblicke in Selbstzahler, Kassenleistungen und
\otfalle? Wird die Praxis als Ort zur Erbringung von Dienstleistungen
ngesehen oder nur als , Reparaturwerkstatt”? Erhalten die ,richtigen”
"atienten die Aufmerksamkeit, die sie verdienen? — Nur so gelingt es,
lie richtige Planung fiir jeden Patienten zu finden und sie auch adaquat
bzurechnen.

s werden Wege erarbeitet, die eigene Praxis ohne grofe zeitliche und
ersonelle Umstrukturierungen in effektivere Bahnen zu lenken. Teure
Anschaffungen, zum Beispiel fiir implantologisches Equipment, kon-
en durch die Zusammenarbeit mit dem Kollegen zunachst entfailen,

-in sehr erfolgreiches Mittel der Patientenneugewinnung ist die Durch-
{ihrung von Patientenveranstaltungen zum Thema Implantologie und
>rophylaxe, die vom Coach als Implantologe moderiert werden und
ei der die Praxis als Partner mit einbezogen wird. Die Zuhdrer be-
commen die Besonderheit des ,sanften Implantierens” erklart. Die Mdg-
ichkeiten der heutigen Implantologie werden erdrtert und die Vorzii-
je aufgezeigt. Baneben werden Schulungen des Praxisteams auch im
3ereich neuer Prophylaxekonzepte angeboten.

Die Vorteile eines Kollegen-Coachs auf einen Blick

» Erweitern des Behandlungsspekirums durch die implantologie,
zum Beispiel mit dem Schwerpunkt ,sanftes implantieren”;

» Erstellen der Heil- und Kostenplane, Korrespondenz mit den
Versicherungen und Hilfe bei der Abrechnung;
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» Durchfithren der Implantatbehandlung in der eigenen Praxis durch
den Implantologen und den Praxisinhaber. Die prothetische
Versorgung erfolgt nach intensiver Besprechung durch den &rtlich
ansassigen Behandler. Bei komplizierten prothetischen Arbeiten
werden die weiteren Termine gemeinsam wahrgenommen;

e sofortige praktische Umsetzung in der Praxis und damit sichtbare
Kompetenzsteigerung; :

» wachsender Umsatz durch Neupatienten und verdndertes
Planungsverhalten beim Patientenbestand.

Das von mir selbst praktizierte Konzept des ,sanften Implantierens”
ist besonders fiir ganzheitlich orientierte Praxen geeignet, da ein zir-
konoxid-beschichtetes Implantat zum Einsatz kommt. Das erste Ge-
sprach mit dem Check-Up vor Ort wird mit einem Pauschalsatz unter
500 Euro berechnet, Die weiteren Patientenabrechnungen werden ge-
meinsam erstellt und dem jeweiligen Behandler, je nach dessen Be-
teiligung, zugeordnet.

Die Zukunft

Die Voraussetzungen dafilr, als Einzelpraxis noch existieren zu kén-
nen, werden immer katastrophaler; ebenso wie die gesetzlichen Rah-
menbedingungen fiir die Praxistatigkeit. Die Analyse bereits von wirt-
schaftlichen Problemen betroffener Praxen zeigt, dass neuve Wege be-
schritten werden miissen, um zu berleben oder selbst nach einer In-
solvenz den Beruf weiter ausiiben zu kénnen.

Den Patienten ist schon klar geworden, dass guter Zahnersatz und ei-
ne gute Behandlung Geld kosten. Ein Kollegen-Coach und das ,sanf-
te Implantieren” sind so ein méglicher Weg aus der Krise,
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