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» Wie oft werfen Sie einen Blick auf

Ihre Praxiszahlen? Und wie fliefSen

die Ergebnisse in Thre Praxissteue-

rung ein? Ein zentraler Erfolgsfaktor

fiir den nachhaltigen Praxiserfolg

ist nachweislich eine umfassende

Informationslage und diese erhal-

ten Sie zuverldssig durch ein Pra-

xiscontrolling. Fragen, die Sie sich

dazu stellen sollten, sind unter

anderem:

e Was bleibt mir pro Behandlung
ibrig?

¢ Wie entwickelt sich meine Praxis
in Zahlen?

¢ Welche Stundensitze erwirt-
schafte ich?

¢ Kann ich mir einen zusétzlichen
Mitarbeiter leisten?

¢ Welchen Umsatz ich
monatlich erwirtschaften, um all
meine Kosten zu decken?

o Fiithren gesetzte Mafinahmen
zum gewliinschten Ergebnis?

¢ Lohntsich eine Investition? Oder:

e Wie stehe ich im Vergleich zu
anderen Praxen da?

muss

In Konzernen gibt es ganze Abtei-
lungen, die sich um die Finanzen
und das Controlling kiimmern.

Sie als Arzt sind kein Controller,
aber dennoch Unternehmer, und
das bedeutet im Umkehrschluss:
Sie bendtigen eine Zahlenbasis,
um Handlungen ableiten zu kon-
nen. Das Problem in der Praxis ist
hédufig, dass es niemanden gibt,
der fiir diese Aufgabe zustdndig ist.
Im Folgenden erhalten Sie einfach
umsetzbare Tipps fiir die ersten
Schritte zu einem Praxiscontrolling.

Analyse der Praxis - Status quo

Um die Wirtschaftlichkeit einer Ordi-
nation ermitteln zu konnen, muss
diese auch unter wirtschaftlichen
Gesichtspunkten betrachtet werden.
Dazu gehoren alle Zahlen, die den
Erfolg der Ordination generieren
und ebenso alle Zahlen, die diesen
schmélern. Dabei werden praxisrele-
vante GrofSen zwischen mindestens
zwei Perioden derselben Praxis und/
oder zwischen verschiedenen Praxen
(Benchmarking) miteinander ver-
glichen. Zumeist handelt es sich um
Einnahmen(arten), Kosten(arten),
Einnahmeniiberschuss, Personal-

und Gehaltsstruktur oder Patien-
tenzahlen. Darunter fillt auch die
betriebswirtschaftliche Auswertung
(BWA), die in der Praxis leider viel
zu selten auch unterjahrig zur Steu-
erung der Praxis herangezogen wird.
Im Rahmen der betriebswirtschaft-
lichen Analyse werden die absoluten
Werte als sogenannte Kennzahlen im
Zeitverlauf analysiert.

Da sich die Ordinationskosten
zum GrofSteil aus Fixkosten zusam-
mensetzen, ist es sinnvoll, die ein-
zelnen Kostenpositionen in Rela-
tion zum Umsatz zu bewerten - mit
sogenannten Umsatzkennzahlen.
Das ist auch als Benchmark im Ver-
gleich mit der Fachgruppe sinnvoll.

Betriebswirtschaftliche
Detailanalyse

Ein néachster Schritt ist es, die ein-
zelnen absoluten Zahlen in Ver-
hiltnis zu Zeiteinheiten wie zum
Beispiel der Offnungsstunde zu set-
zen. So konnen Sie herausfinden,
welche Kosten eine Offnungsstunde
Threr Praxis verursacht. Dies hilft

FOTO: ZVG,, ISTOCKPHOTO/ EVERYTHINGPOSSIBLE



vor allem im Hinblick auf Preis-
iiberlegungen im Wahl- oder Privat-
arztbereich. Wer sich allerdings nur
an der BWA orientiert, hat vor allem
die Ausgabenseite der Vergangen-
heit im Blick, woraus haufig falsche
Schlussfolgerungen gesetzt werden.

Wichtig ist dementsprechend,
dass die BWA mit den Informatio-
nen und Statistiken der Praxissoft-
ware angereichert wird. So lassen
sich Kernfragen wie ,Wie wirt-
schaftlich ist meine Ordination?“
oder ,Welche Maoglichkeiten blei-
ben im Moment ungenutzt?“ beant-
worten. Es handelt sich also um die
Bestimmung des Status quo und
inkludiert die Ermittlung des Pra-
xispotenzials.

Wichtig ist, dass der Fokus im
Rahmen der Analysephase auf
der Interpretation der Daten und
Zusammenhinge liegt - denn hier
liegen die Erkenntnisse fiir die
Zukunft.

Tipp: Fiihren Sie ein

regelmaBiges Gontrolling ein

1. Nutzen Sie die betriebswirtschaftliche
Analyse als Ausgangspunkt fur lhre

Planrechnung!

2. Definieren Sie Finanzziele!

3. Kontrollieren Sie lhre Berechnung
und lhre Ziele regelmaBig (z. B. jedes
Quartal)!

Der Prozess der Planung diszipli-
niert Sie als Praxisinhaber dazu,
sich Gedanken {iiber die Zukunft
zu machen und Ziele zu definie-

ren. Alles, was nicht in Zahlen
»gegossen“ werden kann, bleibt
»schwammig* Fiihren Sie eine Ein-
nahmen-Ausgaben-Planrechnung
durch, um die geplante Entwick-
lung Threr Ordination in Zahlen
darzustellen.

Anreicherung um

qualitative Ziele

Die quantitativen Ziele, die meistens
»Chefsache sind, sollten auch durch
qualitative Ziele ergénzt werden.

/Beispiele B

Patienten

e Steigerung der Patientenzufriedenheit
auf > 90 %

e Senkung der Wartezeit auf einen
Termin auf X Tage

Behandlungen
e EinfUhrung der neuen Behandlung X

Mitarbeiter
¢ Einflhrung einer digitalen Zeiterfassung

Prozesse
e Steigerung der Auslastung auf 80 %
® Reduktion des Lagerbestandes

)

Definieren Sie, am besten gemein-
sam im Team, welche konkreten
Praxisziele oder auch Meilensteine
bis wann erreicht sein sollen. Klas-
sische Ziele sind beispielsweise die
Verbesserung der Patientenzufrie-
denheit (Messung tiiber eine Pati-
entenzufriedenheitsanalyse), die
Steigerung der Produktivitdt, die
Etablierung neuer Behandlungs-
methoden oder ein Praxisausbau.
Mithilfe einer Ziel-Scorecard lasst
sich beispielsweise iiberpriifen, ob

der Ordinationsinhaber und sein
Team die zuvor selbst formulierten
Ziele erreicht haben.

Ein Praxisbeispiel: Als Ziel wurde
die Entwicklung zu einer am Pati-
enten orientierten Gesundheitsor-
dination formuliert, das unter ande-
rem durch eine deutliche Reduzie-
rung der Wartezeiten der Patienten
erreicht werden soll. Der Soll-Wert
ergibt zehn Minuten, der Ist-Wert
zeigt jedoch 15 Minuten an. Hieran
lassen sich nun konkrete MafSnah-
men ableiten, wie beispielsweise die
Optimierung der Terminvereinba-
rung oder effizientere Mafsnahmen,
die Akutpatienten betreffen. Durch
eine kontinuierliche Uberpriifung
der Wartezeiten ist ersichtlich, wie
weit die Ordination von Threm Ziel
noch entfernt ist und gegebenenfalls
weitere MafSnahme ableiten. |

Tipp: Beginnen Sie in kleinen
Schritten

Studien zeigen, dass der Mensch immer
wieder Vergangenheit und Gegenwart
verlangert, wenn es um die Zukunft
geht. Es fallt uns und unserer Vor-
stellungskraft ungemein schwer, sich
etwas vorzustellen, das wir noch nicht
kennen. Daher sollten Sie anfangs auf
Bekanntem aufbauen. Um langfristig
erfolgreich und zukunftsfit zu sein, muss
sich die moderne Ordination heutzutage
nicht nur auf die BedUrfnisse ihrer Mit-
arbeiter und Patienten fokussieren, son-

dern auch eine systematische Optimie-
rung der Organisation im Blick haben.
Ein kontinuierliches Praxiscontrolling
leistet hierzu einen groBen Beitrag.




