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Der Arzt als Unternehmer (Teil 2)

Eine Arztpraxis muss heute wie ein Unternehmen gefihrt werden,
um auch wirtschaftlich erfolgreich zu sein. Doch was bedeutet
unternehmerisches Handeln fir den Arzt?

Im erstenTeil der Serie ging es um die Doppelrolle als Selbststin-
diger und Unternehmer und den Zweck des Unternehmens — und
damit einer Arztpraxis. Daraus ergibt sich nun die Frage, welche
Aufgaben der Arzt als Unternehmer iibernehmen muss und wie er
diese nicht aus dem Blickfeld verliert.

Welche Aufgaben sind erforderlich?

Betrachtet man nun, was erforderlich ist, um das zentrale Ziel
des Unternehmers zu erreichen, so kommt man auf folgende Auf-
gaben: Erarbeitung, Uberarbeitung und Verankerung der Werte
und des unternehmerischen Traums. Als Unternehmer miissen
Sie wissen, was den Nutzen ausmacht, welche Werte oder Mo-
tive dadurch erfiillt oder befriedigt werden. Und diese Werte
sollten nach Moglichkeit identisch sein; nur so konnen Sie ein
glaubwiirdiges Unternehmen aufbauen. Dabei handelt es sich um
eine permanente und fortwéhrende Aufgabe (nach der Visionsent-
wicklung) um Strategieentwicklung und Positionierung: Darun-
ter versteht man die grundsitzliche Ausrichtung des Unterneh-
mens bzw. der Praxis: Welche Stérken hat die Praxis?Welche Ziel-
gruppe wird angesprochen?Was macht unsere Praxis anders? Und
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darauf folgt die Frage: Wie bringen wir das so auf die Reihe, dass
die Patienten davon bewegt werden?Auch das ist eine permanente
und fortwahrende Aufgabe, die den unmittelbaren und direkten
Kontakt zur Zielgruppe erfordert.

Gewinnung und Biindelung , externer Energie”

Sie benotigen die richtigen Mitarbeiter (Assistentlnnen) und eine
positive Offentlichkeit. Das gelingt umso besser, je besser Sie die
ersten beiden unternehmerischen Aufgaben (Erarbeitung und
Uberarbeitung der Werte) erfiillt haben. Dann konnen Sie Sinn
und Nutzen vermitteln. Auch dies ist klarerweise eine permanen-
te und fortwahrende Aufgabe.

Periodische ,,Miillentsorgung*: Veraltete Angebote/ Dienst-
leistungen, Mitarbeiter, die die Entwicklung des Unternehmens
nicht mehr mittragen, sinnlose oder umsténdliche Prozesse: Die
einzige Person, die auch die Macht hat, den Miill zu beseitigen, ist
der Unternehmer. Auch das ist eine permanente Aufgabe
Kontrolle: Hier entstehen die meisten Missversténdnisse. Es sol-
len nicht zuerst die Mitarbeiter und die Gewinne oder Umsitze
kontrolliert werden. Wir hatten bereits festgestellt: Der Zweck
des Unternehmens ist, seinen Kunden einen iiberragenden Nut-
zen zu bieten. Das Erste, was Sie als Unternehmer kontrollieren
miissen, ist, ob Ihr Unternehmen seinen Zweck erfiillt, also den
Kunden (Patienten) einen Nutzen bietet. Das kann Ihnen nur der
Patient verraten — also fingt dort die Kontrolle an. Hierbei er-
hebt sich die Frage, ob das Unternehmen auch morgen noch einen
herausragenden Nutzen bieten wird. Und erst in diesem Zusam-
menhang (und dem untergeordnet) sind Umsétze und Gewinne
interessant.

Permanente Entwicklung der eigenen Personlichkeit: Als
Unternehmer stehen Sie permanent vor neuen Herausforderun-
gen. Sie sind fiir die Festle-
gung der Reiseroute Ihres
Unternehmens im Markt
verantwor tlich. Dazu
miissen Sie den Markt
kennen, dazu miissen Sie
sich kennen, und dazu
miissen Sie die Menschen
kennen. Laut Experten
sollten Unternehmer ein
Minimum von 20% Ihrer
Zeit in Fortbildung und
die Entwicklung ihrer Per-
sonlichkeit investieren.
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