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Einfluss gesellschaftlicher Entwicklungen
auf Ihre Zahnarztpraxis

von Boris Etter

ZURICH - Der Patienten-
stamm (fast) jeder Zahnarzt-
praxis reprasentiert den sozia-
len Querschnitt der Bevolke-
rung des Einzugsgebiets. Ver-
schiedene Altersklassen sowie
private und berufliche Hinter-
griinde von Patienten sind ver-
treten. Das hat zur Folge, dass
gesellschaftliche Entwicklun-
gen in der Schweiz einen un-
mittelbaren Einfluss auf Thre
Zahnarztpraxis haben. Auch
wenn die bilateralen Vertrige
Schweiz-EU derzeit im Mittel-
punkt des Interesses stehen. Es
gibt zwei weitere dusserst be-
deutende Faktoren, namlich
die wirtschaftliche Entwick-
lung des jeweiligen Praxisein-
zugsgebietes sowie die ,,Ameri-
kanisierung der Schweiz“. Letz-
tere zeitigt fundamentale Aus-
wirkungen auf jede Schweizer
Zahnarztpraxis.

Behandeln wir zuerst den
Einfluss der Schweizer Grenzoff-
nung, ndmlich der bilateralen
Vertriage zwischen der Schweiz
und der EU. Diese fiihren zu ei-
ner Einwanderung von EU-Biir-
gern sdmtlicher Berufe in die
Schweiz. So hat etwa in der Stadt
Ziirich der Anteil der deutschen
Staatsbiirger stark zugenom-
men. In Ziirich wohnen und ar-
beiten aber auch viele angel-
sdchsische Personen, beispiels-
weise aus der Finanzbranche.
Dazu kommen Bewohner aus
der ganzen Welt. Die zugewan-
derten Menschen werden sich in
der Schweiz einen Zahnarzt su-
chen.Siebilden eine neue poten-
zielle Patientengruppe. Fremd-
sprachenkenntnisse — welche
z.B. auf der Website der Praxis
kommuniziert werden — konnen
hier von Vorteil sein.

Auf Grund der bilateralen
Vertrige mit der EU wurden die
Kontingente fiir Nicht-EU-Biir-
ger gekiirzt. Auch das hat Aus-
wirkungen auf Thre Zahnarzt-
praxis: So wird es heute schwie-
riger, eine kanadische Dental-
hygienikerin zu beschéftigen.

Seit einiger Zeit findet eine
Diskussion iiber die Anzahl der
durch die Eidgenossenschaft
ausgestellten Diplomanerken-
nungen von EU-Zahnirzten
statt. Die Gesamtzahl ndhert sich
dermagischen Grenzevon 1.000.
Besonders frappant ist die Aner-
kennungszahl bei den Kieferor-
thopédden. Diese liegt zwar ,le-
diglich“ bei etwas iiber 100. Zu
bedenkenistaber, dass es derzeit
nur rund 130 Kieferorthopidden
in der Schweiz gibt. Auch bei ei-
ner kleinen Quote von tatsidch-
lichen Praxiseroffnungen droht
bei dieser Fachrichtung eine er-
hebliche Uberversorgung. Dazu
kommt, dass in verschiedenen
Landern der Titel , Kieferortho-
padin“ respektive , Kieferortho-
pade“ leichter und schneller zu
erlangen ist als in der Schweiz.

Die Konsequenz dieser
Entwicklung ist, dass sich der
Wettbewerb unter den Zahn-
darzten verschéarfen wird. Dabei
wird es zu einer Umverteilung
zu Gunsten der wirtschaft-

lichen erfolgreichen Zahnérzte
kommen. Kaum eine Region
wird davon verschont bleiben.
Die Gebiete der Schweiz, die als
unterversorgt galten, ver-
schwinden von der Landkarte.

Hinzu tritt die Konkurrenz
durch neue Geschiftsmodelle
wie Zahnkliniken oder Zahn-
arztzentren, die in verschiede-
nen Regionen der Schweiz aus
dem Boden spriessen.

Fiir Neueinsteiger wird es
immer schwieriger, eine Praxis
zu erdffnen oder eine be-
stehende zu {bernehmen.
Langfristige Planung und ein
gutes Beziehungsnetz sind hier
von Vorteil. Damit kann die
Zahnérztin respektive der Zahn-
arzt gar nicht frith genug begin-
nen. Am besten ist es, wenn be-
reits wahrend des Studiums
die richtigen Kontakte gepflegt
werden. Praxisiibergaben lassen
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sich durchaus 5 bis 10 Jahre zum
Voraus aufgleisen.

Wirtschaftliche Entwick-
lung des Praxiseinzugs-
gebietes

Von erheblicher Bedeutung
ist die Entwicklung Ihres Praxis-
einzugsgebietes. Schweizer Re-
gionen entwickeln sich unter-
schiedlich. In gewissen Gebieten
entstehen vermehrt Gebdude
mit Wohnungen oder siedeln
sich Unternehmen an. In ande-
ren Regionen gehen Arbeits-
plitze durch Betriebsschliessun-
gen verloren. Dazu kommen
weitere Entwicklungen, wie z.B.
Erschliessungen durch den o6f-
fentlichen Verkehr, Strassenbau
oder neue Nutzungsordnungen.
Aber auch ausserordentliche Er-
eignisse konnen nachhaltige
Folgen zeitigen. So wird die
Schliessung von Militarflugha-
fen in der Schweiz in den betrof-
fenen Gebieten einschneidende
Folgen haben: Staatliche Ar-
beitsplidtze gehen verloren. Da-
fiir entsteht Platz fiir neue grosse
Uberbauungen und private Ar-
beitspliatze. Die Aufhebung von
Flugbeschrinkungen in milita-
rischen Sperrgebieten tiber den
Flughiafen kann die Verlegung
von Anflugschneisen von zivilen
Flughéfen zur Folge haben. Dies
wird sich wiederum unmittelbar
auf die Immobilienpreise und
Bevolkerungsentwicklung aus-
wirken.

Alle diese Entwicklungen
koénnen positive und — allenfalls
sogar gleichzeitig — negative Ef-
fekte auf Ihre Praxis haben. Zu
empfehlen ist eine friihzeitige
Auseinandersetzung mit diesen
Fragen, vor allem bei wichtigen
Entscheidentiiberdie eigene Pra-
xis, wie Neueroffnung, Praxis-
verlegung, Ausbau oder grossere
Investitionen.

Falls Praxisrdumlichkeiten
gekauft werden, sei es als Stock-
werkeigentum oder als Eigen-
tum oder Miteigentum an der ge-
samten Liegenschaft, ist der
wirtschaftlichen Entwicklung
des Einzugsgebiets eine noch
hohere Prioritit beizumessen.
Durch den Eigentumserwerb er-
hoht sich die Bindung an den
Standort und steigt das Stand-
ortrisikoprofil der betreffenden
Zahnarztpraxis. Denn es kann
passieren, dass eine Standort-
verlegung daran scheitert, dass
kein Kéufer fiir die alten Rium-
lichkeiten gefunden werden
kann. Zumindest nicht zu einem
akzeptablen Preis. Drum priife
besonders, wer Liegenschaftsei-
gentiimer werden will.

wAmerikanisierung®
der Schweiz

Seit kurzem istin Ziirich eine
Drive-in-Filiale eines amerika-
nischen Fastfood-Restaurants
wihrend 24 Stunden an 7 Tagen
in der Woche geoffnet. Mehr als
jedes zweite Auto in der Schweiz
ist geleast. Die Verschuldung der
Privathaushalte nimmt rapide
zu. Uber 230.000 Working Poor,
d.h. Menschen und Familien, die
trotzeiner 100-%-Stelle nichtmit
ihrem Einkommen iiberleben
konnen und staatliche Unter-

stiitzung beziehen, leben in der
Schweiz. Die Tendenz ist stei-
gend. Das sind nur einzelne
Symptome der ,Amerikanisie-
rung“der Schweiz. Was bedeutet
der Begriff ,Amerikanisierung“?
Dieser Begriff beschreibt den
Zustand der amerikanischen
Gesellschaft. Diesem Zustand
ndhert sich die Schweiz ver-
mehrt an. Der Autor erlaubt sich
den Hinweis, dass er fiir lingere
Zeit in einer amerikanischen
Grossstadt gelebt hat.

Der Kern dieser ,,Amerikani-
sierung“ besteht aus den folgen-
den Elementen: Der Mittelstand
verschwindet. Die finanzielle Si-
tuation der Haushalte ist und
bleibt auf unbestimmte Dauer
angespannt. Privatkonkurse
nehmen zu. Die Zahlungsmoral
der Bevolkerung sinkt. Die Ver-
schuldung der Haushalte steigt.
Der Anteil der Patienten mit Zu-
satzversicherungen sinkt. Vor-
bei sind die Zeiten, in denen die
Rechnungen von allen Patienten
pinktlich zum Ende des Monats
bezahlt wurden. Bevor die Zahn-
arztrechnung bezahlt wird, sind
zuerst Steuern, Betreibungen
und Rechnungen von Unterneh-
men (z.B. Kreditkartengesell-
schaften), die ein agressives
Mahnwesen betreiben, zu be-
zahlen. Es gibt sehr vermogende
Leute und Leute, die jeden Tag
um ihr (finanzielles) Uberleben
kdmpfen miissen. Mehr und
mehr Menschen in der Schweiz
miissen tdglich um das (wirt-
schaftliche) Uberleben kdmp-
fen. Dafiir verdienen Topmana-
ger dreihundert Mal mehr als
ihre Biiezer. Neben- oder Zweit-
jobs am Abend oder am Woche-
nende, um das finanzielle Uber-
leben zu sichern, sind keine Sel-
tenheitmehr. Feststellen werden
in flexible Stundenlohnarbeits-
verhéltnisse umgewandelt. Kein
Arbeitsplatzistmehrsicher. Kein
Studium und keine Lehre garan-
tieren mehr eine Beschiftigung,
geschweige denn eine Beschéf-
tigung auf Lebenszeit. Die Zei-
ten, als jemand eine Banklehre
absolvierte, eine sichere Stelle
garantiert hatte — einschliesslich
Sprachaufenthalten im Ausland
—und mit 65 mit einer gut dotier-
ten Pensionskasse in den Ruhe-
stand treten konnte, sind endgiil-
tig vorbei. Absenzen wihrend
der Arbeitszeit sind kaum noch,
oder nur noch in wirklichen Not-
fallen, moglich. Das Sozialwe-
sen, einschliesslich der AHV/IV,
ist nicht (mehr) lange finanzier-
bar. Die personliche Vorsorge
wird vermehrt in den Vorder-
grund treten miissen.

Die oben erwiahnte Entwick-
lung hat zur Folge, dass sich das
wirtschaftliche Umfeld und das
Leben der Patienten verdndert.

Fiir die meisten Patienten hat
sich ihr personliches wirtschaft-
liches Umfeld verschlechtert.
Die Bezahlung der Zahnarzt-
rechnung - vor allem bei grosse-
ren Behandlungen — wird fiir die
Patienten zunehmend schwieri-
ger. Die Mahnquoten in der
Zahnarztpraxis steigen. Ebenso
werden Anfragen von Patienten
nach Ratenzahlungen zuneh-
men. Da Absenzen am Arbeits-
platz vom Chef nicht goutiert
werden, ziehen Patienten ver-
mehrt Termine am frithen Mor-
gen,liber den Mittag und am spé-
teren Nachmittag vor. Zahnarzt-
praxen,die solche Terminein ge-
niigender Zahl anbieten, werden
uber Wetthewerbsvorteile verfii-
gen. Offnungszeiten am Abend
und am Wochenende sind ein
Wetthewerbsvorteil der Zahnkli-
niken und Zahnarztzentren, die
in verschiedenen Regionen der
Schweiz entstehen. Andere
Zahnirztinnen und Zahnérzte
konnen diesen dadurch begeg-
nen, indem sie flexiblere Off-
nungszeiten, eine optimale Tele-
fonbewirtschaftung sowie — mit
Kolleginnen und Kollegen ge-
meinsam — einen gut organisier-
ten Notfalldienst anbieten.

Zentral ist ferner eine Ana-
lyse des eigenen Patientenstam-
mes. Welche Patienten bilden
das Riickgrat meiner Praxis? Wie
sieht deren derzeitige wirt-
schaftliche Situation aus? Wie
sieht deren zukiinftige wirt-
schaftliche Situation aus? Wie
kann ich meinen wichtigsten Pa-
tienten einen optimalen Service
bieten? Welche Potenziale
maochte ich bei meinen Patienten
noch ausschopfen?

Schlussfolgerungen

Die bilateralen Vertrige
Schweiz-EU fiihren zu einer
Einwanderungswelle in die
Schweiz. Davon betroffen sind
auch Zahnirzte, insbesondere
Kieferorthopdden. Dazu treten
vermehrt neue Geschiftsmo-
delle, wie Zahnkliniken oder
Zahnarztzentren. Die Konkur-
renzsituation unter den Zahn-
arzten hat sich bereits verscharft
und wird sich mit jeder Praxis-
neuerdffnung noch weiter ver-
schiarfen. Denn die Anzahl
Schweizer Patienten ist be-
schrinkt. Es findetin jedem Ein-
zugsgebiet ein Nullsummen-
spiel statt. Geht Patient X zu
Zahnarzt A, so fehlt er bei Zahn-
arzt B. Geboten ist hier eine um-
fassende betriebswirtschaftlich
und rechtliche Optimierung Ih-
rer Zahnarztpraxis.

Die wirtschaftliche Entwick-
lung des Praxiseinzugsgebietsist
von grosser Bedeutung. Sie sollte
laufend verfolgt und insbeson-
dere bei grosseren Entscheiden
in der eigenen Zahnarztpraxis
mit einbezogen werden.

Der Trend mit den mittel- bis
langfristig grossten Auswirkun-
gen ist die ,Amerikanisierung“
der Schweiz. Das Leben der Pa-
tienten, inshesondere das Be-
rufsleben, wird massiv hérter.
Dadurch wird nicht nur das Bud-
get der Patienten fiir zahnérztli-
che Behandlungen tangiert. Es
findet auch eine Anderung der
Bediirfnisse der Patienten statt.
Dazu gehoéren flexiblere Off-

nungszeiten und Zahlungskon-
ditionen. Aber auch psychologi-
sche Faktoren sind zu beachten.
Das hértere Umfeld am Arbeits-
platzmacht die Menschen einsa-
mer. Arbeitskollegen werden
von Bezugspersonen zu Konkur-
renten. Die Patienten werden
ihre Sorgen vermehrt auch beim
Zahnarzt besprechen. Das Ge-
sprach vorund nach der Behand-
lung wird ldnger und fiir die Pa-
tientenbindung immer wichti-
ger werden.

Jedes Einzugsgebiet kennt
seine Besonderheiten. Und jede
Zahnarztpraxis verfiigt tiber be-
sondere Stiarken, welche sie opti-
mal ausspielen kann. Gebotenist
die frithzeitige und umfassende
Auseinandersetzung mit dem
wirtschaftlichen und sozialen
Umfeld der Patienten. Auf Grund
der Analyse des Umfelds konnen
Massnahmen getroffen werden,
welche die wirtschaftliche Posi-
tion der Zahnarztpraxis verbes-
sern. Zielgerichtetes und friih-
zeitiges Handeln wird zu sptirba-
ren wirtschaftlichen Erfolgen
fiihren.

BETTER PRAXIS-
MANAGEMENT® - Fit fiir
den gesellschaftlichen
Wandel

Verfolgung der gesellschaft-
lichen Entwicklung der Schweiz
und der Auswirkungen auf die
Patienten und die eigene Zahn-
arztpraxis

Analyse der zukiinftigen (wirt-
schaftlichen) Entwicklung des
Praxisstandorts — Trends, Chan-
cen und Risiken

Vertiefte Analyse des eigenen
Patientenstamms - Alter, Ein-

zugsgebiet, typischer Back-
ground etc. — und laufende
Nachfiihrung dieser Informa-
tionen

e Kenntnisund Privilegierung der
sog. ,A-Patienten®, d.h. Patien-
ten, die fiir die Zahnarztpraxis
den grossten Nutzen bringen

e Anpassung der Dienstleistun-

gen der Zahnarztpraxis an den

Patientenstamm

Patientengerechte Offnungs-

zeiten

Aktives Notfalldienstmanage-

ment zusammen mit Kollegin-

nen und Kollegen

e Optimierung des Debitorenma-
nagements; Rechnungen, Mah-
nungen, Teilzahlungen, In-
kasso

Veranstaltungshinweise:

Der Autor dieses Beitrages, Boris
Etter, referiert u.a. an folgenden
Weiterbildungsveranstaltungen:

FrauenberufZahnirztin

Referat gemeinsam mit Carol
Sporli, eidg. dipl. Zahnérztin SSO,
Inhaberin einer Zahnarztpraxis
und Mutter von vier Kindern
Ziirich: Montag, 20. Juni 2005

17.00 bis 20.00 Uhr
Bern: Mittwoch, 22. Juni 2005
17.00 bis 20.00 Uhr
Praxisiibernahme - Praxisiiber-
gabe
Bern: Mittwoch, 24. August 2005

17.00 bis 21.00 Uhr
Ziirich: Dienstag, 6. September 2005
17.00 bis 21.00 Uhr

Informationen und Anmeldung
bei fortbildung ROSENBERG,
www.fbrb.ch oder 055/415 30 50.

Notfalldienst in der
Zahnarztpraxis

Notfalldienst ist in den lokalen
Zahnéarzteschaften, etwa Unter-
sektionen der SSO, organisiert
und auf die einzelnen Praxen ver-
teilt (einige Tage respektive Wo-
chenenden pro Jahr). Die Gefiihle
gegeniiber dem Notfalldienst sind
von Praxis zu Praxis unterschied-
lich. Einige sehen Notfalldienst
als Dienst gegeniiber den Be-
wohnern des Einzugsgebiets, an-
dere als Verpflichtung und wiede-
rum andere als Marketing-Mog-
lichkeit. Der Marketing-Effekt
darf nicht unterschitzt werden.
Auch wenn der Notfallpatient,
was héufig ist, bei seinem ange-
stammten Zahnarzt in Behand-
lung bleibt. Er wird Ihre Praxisim
Bekanntenkreis weiterempfeh-
len! In der letzten Zeit versuchen
Zahnkliniken, Zahnarztzentren
sowie eine neue Gattung von
sNotfallzahnarzten“ sich ver-
mehrtim Bereich Notfalldienst zu
profilieren.

Die patientenfreundliche Organi-
sation sowie serviceorientierte
Abwicklung des Notfalldienstes
sind eine wichtige Plattform fiir
freiberufliche Zahnérztinnen und
Zahnarzte, um sich gegen die
neue Konkurrenz zu behaupten.
Insbesondere bei Praxisneueroff-
nungen sollte erwogen werden,
mehr als iiblich Notfalldienst zu
leisten. Folgende Tipps konnen
den Notfalldienst erleichtern:

Verhalten Sie sich loyal gegen-
iiber Thren Kolleginnen und
Kollegen
e Organisieren Sie den Notfall-
dienst in Ihrer Praxis so, dass er
auf alle Mitglieder des Praxis-
teams fair verteilt wird
e Nehmen Sie Telefonate selber
ab, etwa durch Umleitung der
Praxisnummer auf das Handy
Verlangen Sie von allen Patien-
ten—ausserlhren eigenen—dass
sie mindestens CHF 400, — in
bar mitnehmen, insbesondere
wenn Sie tiber kein EC-, Post-
card- oder Kreditkartentermi-
nal verfiigen
e Werten Sie Ihre geleisteten Not-
falldienste systematisch aus,
nach Anzahl Notfillen, Art der
Notfille sowie dem Marketing-
Effekt

Boris Etter, lic. iur. HSG,
Rechtsanwalt, LI..M.,
BETTER PRAXISMANAGEMENT®

Unternehmens- und Rechtsbera-
tung fiir Zahnarzte

Tel.: 043/497 86 01
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