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Warum verdienen einige Arzte doppelt so viel wie der
Durchschnitt?

Gastbeitrag von Wolfgang Apel

15 Prozent der Arzte verdienen rund das Doppelte des Durchschnitts. HeiRt im Umkehrschluss: 85
Prozent der Praxisinhaber verzichten taglich auf einen betrachtlichen Umsatz und damit auf Gewinn.
Was unterscheidet die Top-Praxisinhaber von den iibrigen? Der bedeutende Unterschied liegt in den
Bereichen: Kennzahlenmanagement, Fiihrungskompetenz, Delegation und Kritikgesprache sowie
Positionierung.

©MediKom Wolfgang Apel ist Betriebswirt und seit 18 Jahren als Praxisberater tatig. Er veroffentlicht
regelmafig den Podcast ,Unternehmen Arztpraxis®. Gemeinsam mit dem Team der MediKom Consulting
unterstltzt er Praxen aller Fachrichtungen.

Welche Zahlen Ihrer Praxis beobachten Sie regelmaflig? Erfahrungsgemaf beschaftigen sich die meisten
Praxisinhaber lediglich mit ihrem Reinerlés. Doch das reicht nicht aus, denn nur was wir regelmaRig
beobachten, kénnen wir auch beeinflussen.
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Kontinuierliches Kennzahlenmanagement hilft Ihnen, Vergleiche anzustellen, die Starken |hrer Praxis zu
entdecken und zu erkennen. So finden Sie heraus, welche Prozesse und Ablaufe Sie effizienter gestalten
sollten.

Diese sechs Kennzahlen helfen, Defizite zu erkennen:
* (Stunden-) Umsatz pro Behandler

» Umsatz pro (Privat-) Patienten

 Zufluss an Neupatienten

* Fallstunden

* Patientenzufriedenheit

* Mitarbeiterzufriedenheit

Erheben Sie diese Zahlen monatlich, um ein kontinuierliches Bild zu erhalten. Planen Sie feste Zeiten ein, um
sich quartalsweise dartiber Gedanken zu machen. Finden Sie dabei heraus, an welchen Stellschrauben Sie
drehen sollten und wie Sie sich verbessern wollen. So entwickeln Sie Ihre Praxis lber einen Zeitraum von drei
bis funf Jahren systematisch zur Spitzengruppe der Top-Praxen.

Fiilhrungskompetenz, Delegation & Kritikgesprache

Haben Sie die Kennzahlen erhoben und ein monatliches Monitoring installiert, ist es nun an der Zeit,
gemeinsam mit Ihrem Team entsprechende Prozesse in die richtige Richtung zu steuern.

Dabei kommt es auf ihre Fihrungskompetenz an. Diese beschreibt die Fahigkeit, Ziele festzulegen und das
Verhalten Ihrer Mitarbeiter darauf abzustimmen. Als Praxisinhaber brauchen Sie einen klaren Plan und die
Autoritat, damit Ihr gesamtes Team Ihnen folgt. Ihre Autoritat ergibt sich aus lhrer Position als Chef, Ihrer
Uberzeugungskraft und dem Vertrauen, das Ihre Mitarbeiter Innen entgegenbringen. Bedenken Sie dabei, dass
jedes Team besonders ist und jeder Mitarbeiter unterschiedlich gefihrt werden will. Eine gute Flihrungskraft
bedient sich aus allen drei Quellen der Filhrungskompetenz und handelt situativ.

Delegieren kénnen

Aufgaben zu delegieren fallt vielen Praxisinhabern schwer, darum erledigen sie diese vorzugsweise selbst.
Jedoch kénnen Sie mit dieser Strategie keine grolten Ziele erreichen und missen zudem diverse
Wochenenden in der Praxis verbringen, um liegengebliebene Aufgaben nachzuholen.

Auch wenn es Sie erst einmal Zeit kostet, eine Aufgabe zu delegieren, da zu Beginn in der Regel umfangreiche
Erlauterungen notwendig sind, lohnt es sich dennoch. Nur so kommen Sie aus dem Hamsterrad heraus und
schaffen die Grundlage fir Wachstum und mehr Lebensqualitat. Planen Sie daher anfangs ausreichend Zeit flr
die Uberpriifung der delegierbaren Aufgaben ein und gehen Sie in drei Schritten vor:

1. Konkrete Personen nach Starken fir die Aufgaben benennen
2. Aufgaben und Ziele klar definieren
3. Fristen fur die Erledigung der Aufgaben festlegen

Zielfuhrende Kritikgespréache
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Im dritten Schritt geht es um die kontinuierliche Uberpriifung, ob jeder Mitarbeiter die vereinbarten Aufgaben
erledigt hat und ob sie als Team ihre Ziele erreichen. Diese Uberpriifung fiihrt oftmals dazu, dass
Kritikgesprache notwendig werden, beispielsweise wenn Fristen nicht eingehalten wurden. Vielen
Praxisinhabern sind diese Gesprache unangenehm, und sie versuchen diese zu vermeiden, indem sie das
Controlling vernachlassigen.

Jedoch fiihren nur konstruktive Kritikgesprache mit einzelnen Mitarbeiterinnen zu einem kontinuierlichen
Verbesserungsprozess. So erreichen Sie mit lnrem Team grof3e Ziele und schaffen es in die Top-Riege der
Praxen lhres Fachbereichs. Gute Kritikgesprache sind Férderungsgesprache und helfen vielen Mitarbeiterinnen,
ihren Platz zu finden. Planen Sie ausreichend Zeit ein und bereiten Sie sich gut auf diese Gesprache vor.

Die Positionierung der Praxis

Der letzte Bereich ist die Basis flr eine erfolgreiche Praxiskommunikation: die Positionierung lhrer Praxis. Durch
eine klare Positionierung schaffen Sie ein unverwechselbares Profil Ihrer Praxis, das sowohl Ihr Team, Ihre
Patienten als auch lhre Bewerber iberzeugt. Der Kern jeder Positionierung besteht aus den wichtigsten
Alleinstellungsmerkmalen und Besonderheiten lhrer Praxis. So konzentrieren Sie sich auf lhre Wunschpatienten
und Wunschmitarbeiter.

Uberlegen Sie sich hierzu, welche Patienten Sie medizinisch besonders interessant finden und welche
Patienten lhnen sympathisch sind und warum. Wenn ahnlich strukturierte Patienten vermehrt ihre Praxis
aufsuchen wirden, so kénnen Sie genau diesen Patienten individuelle LOdsungen anbieten und sich so positiv
von anderen Praxen in lhrer Umgebung abheben. So wiirden Sie lhren Praxisalltag wesentlich effizienter und
angenehmer gestalten.

Das Fazit

Also, warum verdienen 15 Prozent der Arzte rund das Doppelte des Durchschnitts? Die Antwort ist klar: Weil sie
sich mit den drei relevanten Bereichen beschaftigen, die andere Praxisinhaber vernachlassigen. Sie betreiben
aktives Kennzahlenmanagement, sind gute Fiihrungskrafte, die delegieren und Kritikgesprache fihren kénnen
und sie haben eine klar positionierte Praxis. So profitieren Sie von optimierten Prozessen, ziehen sowohl
passende Mitarbeiter als auch Patienten an und kdnnen ihre Praxis erfolgreich lenken.
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