INTERVIEW MIT EIRIK SALVESEN

FUNKTIONIERT

Der Zahnarzt Dr. Eirik Salvesen, 47, ist Chief Clinical Develop-
ment Officer bei Oris Dental und Geschaftsfuhrer der Oris Aca-

demy in Norwegen. Vor Kurzem hat er als Berater den speziell
auf Zahnarzte zugeschnittenen Online-Kurs ,Dental Practice
Management” von ITI und IMD mitentwickelt. Mit uns sprach er
daruber, warum Zahnarztinnen und Zahnarzte sich mit Manage-

ment auskennen mussen und warum dazu auch Demut gehort.

Herr Dr. Salvesen, vor welchen Herausforderungen stehen Zahn-
arzte heute? Im Zuge der Konsolidierung verschiedener Mdrkte
erlebt auch die Dentalbranche einen Wandel. ...




Die grofste Herausforderung flr niedergelassene Das ITI und das IMD Institute

Zahndarzte liegt darin, dass mehr Konkurrenz ent- for Management Development,
stent. Das sptiren vor allem die Kollegen, die kleine I T I ein weltweit fuhrender Anbieter
Praxen fuhren. Sie mussen sich jetzt gegen grofse , von Fortbildungen fur FUhrungs-
Praxisgemeinschafjten durchsetzen, die tber eige- krafte, haben sich zusammengeschlossen, um

ne Marketing- und Personalabteilungen verfu- Zahnmedizinern/-innen einen mafRgeschneiderten
gen. Das ist meiner Meinung nach aber nicht das Online-Kurs zum Management von Zahnarzt-
Hauptproblem. praxen anzubieten, der ihnen dabei helfen soll,

ihren Geschaftserfolg zu maximieren. Alle
Was dann? Viele Zanndrzte haben zwar gemerkt, Informationen und Anmeldung unter:
dass der Markt sich verandert — aber nichts unter- www.iti.org/dentalpracticemanagement

nommen, um wettbewerbsfahiqg zu bleiben. Sie
sollten nun rasch, aber besonnen reagieren, um
nicht auf der Strecke zu bleiben. Die Demut zu tben. Ich musste mir ein-
Branche ist sehr konservativ und gestehen: Ich bin nicht Superman!

Patienten bleiben ihrem Zahnarzt Es ist ganz und gar unmaoglich, alles
haufig uber Generationen treu. allein zu schaffen. Ich kenne viele
Trotzdem verdndern auch diese Zahndrzte, die sich zu Beginn ihrer
Kunden — und nichts anderes sind ja Karriere vornahmen, die Buchhal-
Patienten — ihr Verhalten. Bedingt tung abends nach der Sprechstunde
durch den schnellen Informations- zu erledigen. Das geht aber nicht.

fluss in unserer Gesellschaft steigen Dafir braucht man Personal.

ihre Ansprtche.

Das gilt wohl fiir jede Fuhrungskraft.
In einem Interview bedauerten DR EIRIK SALVESEN. Gibt es noch mehr Gemeinsamkei-
Sie kurzlich die Tatsache, dass Stu- ~ BERATEND FUR DASITITATIG ten zwischen einer Praxis und einem
dierende der Zahnmedizin an der Wirtschaftsunternehmen? Die ge-
Universitat keine betriebswirtschaftliche Aus- samten betriebswirtschaftlichen Strukturen sind
bildung erhalten. Reicht es denn nicht, ein exzel- gleich. Auch das Wachstum einer Praxis verlauft
lenter Arzt zu sein? analog.
Lassen Sie es mich so sagen: Ein Zahnarzt muss
kein Geschdftsmann sein. Zuallererst will ich na- Dann miussen die Zahnarzte also die Rolle von
turlich, dass er fachlich hervorragend ausgebildet Fuhrungskraften ubernehmen. Welche Aufgaben
ist! Er muss aber wissen, wie ein Unternehmen gehoren dazu? Zundchst einmal sollte jeder Arzt
funktioniert, denn darum handelt es sich ja bei sich dieser Verantwortung bewusst werden. Die
einer Praxis. Sobald er dieses Verstandnis erlangt Hauptaufgabe ist die Unterstutzung und Forde-
hat, sollte er Menschen einstellen, die sich auf rung der Mitarbeiter. Sie missen genau wissen,
dem Gebiet besser auskennen als er. was von innen erwartet wird, sich inrer Rente si-
Sie sind selbst Zahnarzt. Fiel es Ihnen schwer, cher sein und sich stets fortbilden konnen. Gerade
sich einzugestehen, dass ein Experte nicht genug fur die jiingere Generation haben Weiterbildungs-

ist? Zu dieser Einsicht gehort gewiss, ein wenig angebote einen hohen Stellenwert.



Behandeln Sie denn selbst noch Patienten — zu-
satzlich zu Ilhren Aufgaben als Geschaftsfuhrer
der Oris Dental Academy? Aber nattrlich! Und
ich mochte nicht darauf verzichten. Patienten zu
behandeln ist das, was ich am besten kann. Dabei
bewege ich mich innernalb meiner Komfortzone.
Meine Rolle als Geschdaftsfinrer fordert mich
heraus und ist Teil meiner Lernkurve.

Sie haben den Online-Kurs im Dental Practice
Management als Berater mitentwickelt. Welche
Inhalte waren Ihnen besonders wichtig? Es kam
mir vor allem darauf an, Basiswissen zu vermit-
teln. Bisher gab es keinen Business-Kurs, der auf
unsere Profession zugeschnitten ist. Das wollte
das ITl als weltweit grofste Organisation der Zahn-
implantologie dndern und hat sich mit IMD eine
der weltweit renommiertesten akademischen
Institutionen fur die Entwicklung von Ftuhrungs-
krdften an die Seite genolt. Inhaltlich verpackt
das Programm komplexe Zusammenhdnge sehr
kompakt. Der Stoff ist interaktiv aufbereitet und
da es sich um einen Online-Kurs handelt, kann
man die Module absolvieren, wann immer es die
Zeit erlaubt. Darliber hinaus mochte ich Arzten
Werkzeug an die Hand geben, um eine Strate-
gie fur inre Praxis zu entwickeln. Diese Strategie
kann entweder auf Wachstum abzielen — oder
auf die Erhaltung des Status quo. Aber auch dafur
braucht man eine Zielsetzung.

Was bietet der Kurs denn konkret? Der Kurs ba-
siert auf den Modulen Business, Leadership und
Marketing/Patientenorientierung. Die Teilnehmer
erhalten fundiertes Wissen, Frameworks und Fall-
beispiele, die pro Modul in 5 Wochen bearbeitet
werden und direkt in der Praxis Anwendung finden
konnen. Das dauert ca. 3—4 Stunden pro Woche.
Bei Bedarf kann man einen Experten als Unterstut-
zung dazubuchen. Und auch der Austausch mit
den anderen Kursteilnenmern ist sehr wichtig.

Nicht jeder Zahnarzt hat Lust auf BWL. Werden
auch diese Kollegen SpalR an dem Kurs haben? On
Ja, der Kurs macht sehr viel Spafs! Auch wenn man
keine Ahnung von wirtschaftlichen Zusammen-
hdngen hat. Ich habe die Erfahrung gemacht, dass
wir Zahndrzte es gewohnt sind, ein Leben lang zu
lernen. Wissensdurst genort zu unserem Lebensstil.

Wie konnen lhre Kollegen sich fur klinftige Heraus-
forderungen wappnen? Es ist nahezu unmaoglich,
diese Frage zu beantworten. Der beste Beweis
daflr ist die Corona-Pandemie: In allen Kursen zur
Risikoanalyse, die ich bisher besucht habe, galt ein
Atomkrieqg als grofstes Risiko. Von einem globalen
Virus, das tber Monate hinwegq das offentliche Le-
ben lahmlegt, war nie die Rede.

Was folgern Sie daraus? Bereiten Sie sich auf den
Ernstfall vor, indem Sie lernen, wie man ein Unter-
nehmen funrt. Denn dann wissen Sie, wie man
trotz Widrigkeiten Geld verdient und seine Mit-
arbeiter bei der Stange halt.

Aus lhrer Sicht steht die wirtschaftliche Ausrich-
tung einer Praxis im Vordergrund. Besteht keine
Gefahr, dass Patienten nur noch als zahlende
Kunden wahrgenommen werden statt als Men-
schen, die um jeden Preis die beste Behandlung
verdienen? [ch glaube, dass ein Patient davon
profitiert, wenn man ihn wie einen zahlenden
Kunden betrachtet. Das bedeutet namlich, dass
er einen guten Service erwarten darf: Die Sprech-
stundenhilfen begrtfSen inn mit einem Lacheln,
der Empfangsbereich ist angenenm und sauber,
das Wartezimmer nie tberfullt, die Wartezeit
nicht zu lang. Im Behandlungsraum wird der Kun-
de zum Patienten, der arztlich optimal versorgt
wird. Verldsst er das Sprechzimmer, verdient er es,
nach seiner Zufriedenheit befragt zu werden. Fir
Jeden Arzt muss die optimale Versorgung des Pa-
tienten im Mittelpunkt stehen.



