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WIRTSCHAFTLICHER ERFOLG SCHAFFT FREIRAUME

In der Vergangenheit habe ich immer wieder beobachtet,
dass sich Zahnarztpraxen mit nahezu identischer Ausstat-
tung, ahnlicher Patientenstruktur und gleichem Behand-
lungsschwerpunkt in einem wesentlichen Punkt voneinan-
derunterscheiden:ihrem wirtschaftlichen Erfolg. Beim Blick
hinter die Kulissen zeigt sich: Erfolgreiche Praxen folgen
konsequenteinem gutenKonzeptundsuchenkontinuierlich
nach weiteren Optimierungsmaglichkeiten. Wer so arbeiten
mochte, braucht Transparenz in seinen Zahlen. In den aller-
meisten Zahnarztpraxen bestehen hier aber immer noch
groBe Defizite, wie aktuelle reprasentative Untersuchungen
zeigen.

Von besonderer Bedeutung ist eine professionelle Praxis-
steuerung flir solche Praxen, die sich auf Behandlungsberei-
che konzentrieren, welche von der Kassenmedizin vollig ab-
gekoppelt sind, wie zum Beispiel die Implantologie. Zurzeit
lassen die hohen Honorare und die enorme Nachfrage viele
Zahnirzte noch in dem Glauben, die Implantologie rechne
sich in jedem Fall. Aber die zunehmende Zahl implantieren-
der Zahnirzte, eine anhaltend groBe Nachfrage sowie neue
standardisierte Behandlungskonzepte werden deutlich
mehr Wettbewerb zur Folge haben und lassen sinkende Ho-
norare erwarten. Wer da nicht routiniert und effizientarbei-

tet und seine Zahlen im Griff hat, wird rein wirtschaftlich in
Zukunftan der Implantologie nur noch wenig Spaf3 haben.
Doch an welchen Schrauben muss man als Zahnarztdrehen,
um wirtschaftlich erfolgreich zu sein? Ein modernes Steue-
rungsinstrument hat mit untbersichtlichen Tabellen voller
Zahlen nichts zu tun, sondern informiert Praxisinhaber
schnell und leicht verstandlich. Grafiken machen Entwick-
lungen sichtbar. Vergleiche zeigen Optimierungspotenziale.
Die Wirtschaftlichkeiteinzelner Behandlungsmethoden und
-gerate wird dokumentiert. Es ist klar ersichtlich, womit das
Geld verdient wird und wofiir es ausgegeben wurde - auch
im privaten Bereich.

Dabei erfordert eine moderne Praxissteuerung nichts zu-
satzlich: Keine zusatzlichen Investitionen in Technik oder
Software und auch keinen zusétzlichen zeitlichen oder fi-
nanziellen Aufwand. Denn sie zapft alle Informationsquel-
len an, die ohnehin in der Praxis vorhanden sind, und ver-
knlpftdieseineinem Quartalsberichtzu aussagefdhigen In-
formationen. So kommt Transparenz in die Praxis und auf
Dauer mehr Erfolg.

Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

Prof.Dr.J. G.Bischoffist Steuerberater und lehrt Controllingan der Bergischen Uni-
versitdt Wuppertal. Er ist Mehrheitsgesellschafter von Prof. Dr. Bischoff & Partner
mit rund 50 Mitarbeitern in KdIn, Chemnitz und Berlin. Die Unternehmensgruppe
betreut seit 20 Jahren bundesweit niedergelassene Zahnarzte. Das Steuerungs-
instrument PraxisNavigation® wird seit 2001 in Arzt- und Zahnarztpraxen einge-
setzt. Fir Filialen und Teilberufsausiibungsgemeinschaften stehen spezielle Steu-
erungsmodule zur Verfligung.
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PRAXISERFOLG STEUERN

Die Verantwortung fiir den wirtschaftlichen Erfolg der Pra-
xisliegtinder Hand des Praxisinhabers. Anhand von vierein-
fachen Fragen und einem individualisierten Bericht mit vie-
len anschaulichen Grafiken und Auswertungen I&sst sich
Quartal fir Quartal analysieren, ob sich das Konzept tragt
und welche Optimierungsmdglichkeiten bestehen.

Woher kommen die Daten?

Fur einen Bericht, der einmal im Quartal kompetente Ant-
worten auf die Fragen des Praxisinhabers geben soll, ist es
nicht ausreichend, lediglich einige Auswertungen aus der
Finanzbuchhaltungbuntaufzubereiten.Dennausder Buch-
haltung allein ist zum Beispiel weder ableitbar, mit welchen
Behandlungsmethoden in der Praxis wie viel Geld verdient
wird, noch wie hoch die Kosten pro Behandlungsminute
ausfallen.

Es reicht auch nicht, die Auswertungen der Praxissoftware
nach allen mdglichen Kriterien aufzuschlisseln - so schén

und wichtig diese Auswertungen auch sein moégen. Denn die
Abrechnungssoftware kannzwar differenziertdie abgerech-
neten Leistungen analysieren, enthalt aber Ublicherweise
keinerlei Informationen Gber die Praxiskosten, die Liquiditat
und den Privatbereich. Ein Blick in die gut aufbereiteten Sta-
tistiken des KZBV-Jahreshandbuches liefert wertvolle Daten
uberdenMarkt, hataber keinen Bezug zu den konkreten Zah-
leneiner einzelnen Praxis. Sicherlichistdie Planungstatigkeit
des Finanzdienstleisters fir die konzeptionelle Prifung und
Finanzierung durch die Bank unerldsslich. Isoliert betrachtet
stellen aberauch diese Daten keine ausreichende Datenbasis
fir die spatere Praxissteuerung dar. Ausarbeitungen zu
wichtigen Vertragen (z.B. Mietvertrag, Arbeitsvertrag, Ge-
meinschaftspraxisvertrag etc.) geben dem Praxisinhaber bei
Vertragsabschluss juristische Sicherheit, aber was nlitzen sie
bei der spateren Praxissteuerung?

Erstdurch eine intelligente Verknipfung der Daten aus die-
sen verschiedenen Quellen entsteht ein Steuerungsinstru-
ment, mit dem der Praxisinhaber in die Lage versetzt wird,

die Wirtschaftlichkeit seiner Praxis ziel-

Woher kommen die Informationen?

Statistisches Material
(z.B.Vergleichswerte)

Finanzbuchhaltung

evtl. Aufzeichnungen
(2.B.zu Behandlungs-

zeiten) /

@navigation‘D

orientiertzu steuern. Das bedeutet nicht,
dass der Zahnarzt alle diese Daten selbst
miihsam aufbereiten soll. Er legt wie bis-
her seine Belege zur Verbuchung sortiert
ab, erganzt diese um ein paar Zusatzin-
formationen aus dem Praxiscomputer
und schickt alles zusammen wie ge-
wohnt zur Verbuchung. Fiir ihn verbes-
sertsich nurdie Qualitdtder Auswertun-
gen. Sonst dndert sich nichts.

Am Beispiel von PraxisNavigation® wird
gezeigt, wie zeitgemaBe Praxissteue-

Auswertung der Planungen Vertrége/ . o
Praxissoftvs?are ’ rechtlig(]:herelevante rung ganz praktisch funktioniert und
Informationen Praxisentwicklung durch visuell gutauf-

bereitete Daten im wahrsten Sinne des
Wortes sichtbar macht - auch fiir Teilbe-

© Prof. Dr. Bischoff & Partner, KéIn.

reiche wie die Implantologie.
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Einnahmenaufteilung im Berichtsquartal.

Steuerung leicht gemacht

Eshatsich als zweckmé&Big erwiesen, dass man sich als Pra-
xisinhaber zum Ende des Quartals mit den vier folgenden
Fragen beschaftigt:

Was kommt rein?
Was geht raus?
Was bleibt?
Wasist zu tun?

QL
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-
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Praxiseinnahmen.

Abgerechnete zahndrztliche Leistungen im Berichtsquartal.

1. Was kommt rein?

In den richtigen Zusammenhang gebracht und gut aufbe-
reitet liefern die Quartalseinnahmen eine Fiille an wichtigen
Informationen. Wie haben sich die Praxiseinnahmen in den
letzten drei Jahren entwickelt? Verlief diese Entwicklung
planmaBig? Und wo stand die Praxis vor einem Jahr? Ein
Blick auf die Grafik geniigt.

Genauso leicht findet man heraus, wie sich die Praxisein-
nahmen aufteilen. Hat sich der Ausbau der Prothetik tat-
sdchlich positiv auf das zahnérztliche Honorar ausgewirkt?
Oder sind die gestiegenen Einnahmen auf mehr Fremdla-
borleistungen zurlickzuflihren? Mit der Grafik Gber die Auf-
teilung der abgerechneten Leistungen verschafft man sich
schnell einen Uberblick. Und gleichzeitig kann man Gber-
prifen, ob die Praxisstrategie auch mit der tatsachlichen
Entwicklung tbereinstimmt. Oder sollte der Praxisinhaber
umdenken?

Wie im Ganzen, so liefert der Quartalsbericht aber auch im
Detail préazise Informationen. Aufwendiges Suchenvon Ein-
zelbelegen entfallt durch die sogenannte Interaktive BWA®
auf CD-ROM. Hier kann man alle Zahlungen des aktuellen
Quartals nachvollziehen - am eigenen Rechner.
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Kosten pro Behandlungsstunde.

2. Was geht raus?

Kosten reduzieren das Praxisergebnis und damit den Ge-
winn. Differenzierte Kostenvergleiche helfen Ihnen schnell
undzuverldssig, wertvolle Ansatze zur Optimierung der Kos-
ten zu finden.

Wie sieht die Kostenstruktur vergleichbarer Praxen aus?
Wo liegen die Kostenschwerpunkte und warum? Ist zu viel
Personal beschaftigt oder mussen Arbeitsablaufe opti-
miert werden? Und wie steht es mit der Kostenentwick-
lungindereigenen Praxis? Ein grafischer Riickblick aufdie

Steuerplanung mit angepasstem Festgeld fiir Steuern.

Vorjahre offenbart auBergewdhnliche Entwicklungen auf
einen Blick.

AuBerdem erfahrt der Praxisinhaber, wie viel ihn eine Be-
handlungsstunde kostet und was er einnehmen muss, um
sein gewiinschtes oder notwendiges Einkommen zu erwirt-
schaften. Mit dieser Information kann man entscheiden, ob
essichrechnet, beigentigend Praxisanmeldungen samstags
oder mittwochnachmittags zu arbeiten, oder nicht.

Auch Steuerzahlungengehdrenzu den regelmaBiganfallenden
Ausgaben. Mithilfe einer vollstandigen Hochrechnung sind die
Steuern planbar und gefahrden zu keiner Zeit die Liquiditat.




3. Was bleibt?

Wichtig ist, was am Ende des Quartals Ubrig bleibt. Auf die
Frage, wiesich das Praxisergebnis tiber die letzten Jahre ent-
wickelthat, gibteine einzige Grafik Auskunft. Wurden die ei-
genen Vorgaben ubertroffen oder liegt die Praxis hinter ih-
ren Zielen zuriick? Und wie stellt sich die Entwicklung im
VergleichzumVorjahrdar? Willman mehr Giber die Ursachen
fur auftretende Schwankungen erfahren, tberprift man
anhand von individuellen Sonderauswertungen, ob sich
eventuell Prophylaxe, Implantologie, Eigenlabor, CAD/CAM,
Assistenzarzt oder ein anderer Bereich positiv oder negativ
auf das Ergebnis ausgewirkt hat. Und woran liegt es, wenn
trotz Gewinn kein Geld aufdem Kontoist? Nicht der Gewinn
stehtdem Zahnarztzur freien Verfligung, sondern die Liqui-
ditat, die ihm aus dem Gewinn nach Tilgung von Praxisdar-
lehen, Zahlung in das Versorgungswerk, Versicherungsbei-
trdgenetc.noch verbleibt. Bezieht man die Ausgaben im Pri-
vatbereich ein, wei3 man immer, wie viel Geld einem tat-
sachlich zur Verfligung steht.

Eine Grafik zeigt auf einen Blick, wie sich die Privatausgaben
zusammensetzen und ldsst die Liquiditdtsverwendung in
dem einen oder anderen Fall kritisch Uberdenken. Mit einer

PROF. DR. BISCHOFF<PARTNER”

IST Quartal

in Euro

Pravisergebnis im letzten Quartal 206,608

+ Abschreibung 7547

t Figenverbrauch = soweit im Praxisergebnis

enthalten (2 B. fir PKW) 1]

= Cash-Aow (Geldzufluss vor Tilgung) 34.205

Investitionen 17186

+  Aufrnahme von Praxisdarlehen 7000

L geplante Tilgung van Praxisdarlehen «11.04%9

= Entnahmefihige Liquiditit aus Praxis 12970
+  Liguiditit aus anderen Einkiinften

= W+ Coldgrube, Neuss 15.548

* V+V Hungergasse, Koln 360

+ Kapitaleinkiinfte 1019

* Ehegattengehalt 5.700

= Liquiditat vor privater Verwendung 33.559

Liquiditat vor privater Verwendung.

vollstandigen Liquiditdtsaufstellung bewegt sich der Pra-
xisinhaber finanziell auf der sicheren Seite.

Sonst. priv.
L P - Verahees Curtal Verwendung Steuerzahlungen
35% 20 %
] v
-
-
Tilgun,
ﬁ’%g Vermogensbildung Versorgt;r(;g;werk/KV
; : 14% ¢
04 o4 od V4 LOS 105 OS5 RGOS 106 1106 BLOG VA6
Praxisergebnis. Private Geldverwendung.

07



08

B Konten + Kasse sakiier —=- Kontokomentlinien

{11

PO (L0 NE0d RoDd DDS 05 TI005 ROS LO6 (006 11106 MO6

T Eurny

1)

o0

R Konben ¢ Kasse sakfien

=== Kontokoerentlmen

T Euro

O 104 D104 BN 106 1105 IR0 V05 106 06 1ILDG [ViDE

Frei verfiigbare Liquiditat - falsch finanziert.

Frei verftigbare Liquiditat - richtig finanziert.

W st e Eriose

14 —¢
12—+
10—
a—t
B
4
3 4
o4
1405 15

B cueathche Kosten

WA 1y

WS

T Eures

&) n P gheicher Caabfizonng

14 —+ .
12 =+ //_."_,—"-‘i
) —— e

Anteil in %

Fat il 2005 (1] [Er I8 Wi

Wie rechnet sich Behandler X?

4, Was ist zu tun?

Jetzthatder Praxisinhaberalle relevanten Informationenim
Kopfund trifft Entscheidungen, um seine Praxis zu optimie-
ren und weiterhin auf Erfolgskurs zu halten. Ist noch genti-
gend Geld auf dem Festgeldkonto flr die ndchste Steuer-
zahlung?

Und ist die Liquiditat aufgrund der bestehenden Kontokor-
rentlinien noch abgesichert? Oder muss mit der Bank tber
eine neue Kontokorrentlinie oder eine Umfinanzierung ver-

Anteil Zuzahlungen an den Gesamteinnahmen.

handelt werden? Wenn einzelne Praxisbereiche nicht profi-
tabel sind, ist es an der Zeit, Personalgesprache zu fiihren,
Arbeitsabldufe zu optimieren, die Nachfragesituation am
Standorterneutzu priifen, eine Investitionzu tatigen oderan-
dere MaBnahmen zur Verbesserung der Wirtschaftlichkeit zu
ergreifen. Anhand von Wachstumskurven sieht man, wie sich
beispielsweise die Implantologie im Vergleich zu einer Praxis
mitgleicher Qualifizierung entwickelt hat. Sind Sie mit der ei-
genen Entwicklung nicht zufrieden, entwickeln Sie gezielte
Marketing-Aktionen, um eine Trendwende herbeizufiihren.




RECHNET SICH DIE IMPLANTOLOGIE?

Moderne Steuerungssysteme zeigen jedes Quartal durch
Nachkalkulation den Erfolg der Implantologie (Abb. 1 und 6)
auch im Vergleich zu anderen Behandlungsschwerpunkten
der Praxis (Abb. 2 und 4).

Insbesondere bei einer ambitionierten, professionell ge-
fuihrten GroBpraxis ist es unerldsslich, regelmaBig die klare
Fokussierung im Auge zu behalten - im wahrsten Sinne des
Wortes.

Besonders Oral- und MKG-Chirurgen arbeiten in der Im-
plantologie mitAllgemeinzahnarztenzusammen. Ganzent-
scheidend fiir den Erfolg von Uberweiserpraxen ist die ver-
trauensvolle Zusammenarbeit mit den Uberweisenden
Zahnérzten. Fir solche Praxen sind Empfehlerstatistiken
(Abb. 5) und der Uberblick iiber die Anzahl der empfohlenen
Patienten pro Zahnarzt (Abb. 3) sehr wichtig.
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Abb. 1: Nachkalkulation implantologischer Leistungen.
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Abb. 2: Gewinn pro Behandlungsminute nach Behandlungsschwerpunkten.

Abb. 3: Anzahl der empfohlenen Patienten von Dr. Miiller.
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Stimmt die strategische Ausriistung?

Empfehlerstatistik

Prophylaxe 4% Sonstiges
irurgi 3%
Kons./Chirurgische % brorhetic
Behandlung o

14 %

Sonstige Dr. Mller
25% 44 %

Dr. Schuster

9 0/0
Implantologie Dr. Schulze Dr. Meier
30% 19% 3%
Abb. 4: Stimmt die strategische Ausrichtung? Abb. 5: Empfehlerstatistik.
Implantologische Versorgungen

Quartal Erlose aus Implantat-Sets/ Ergebnisbeitrag ~ Kosten der Be- Gewinn (€)

Implantologie Sonst. impl. € handlungszeit

€ Kosten (€) (€)
/06 31.500,00 4.415,15 27.084,85 9.300,00 17.784,85
11/06 32.200,00 4.964,13 27.235,87 8.500,00 18.735,87
/06 33.000,00 4.665,25 28.334,75 11.900,00 16.434.75
IV/0B 28.500,00 3.952,12 24.547,88 7.800,00 16.747,88
1/07 34.200,00 4.756,66 29.443 34 8.100,00 21.343,34
/07 34.800,00 4.935,36 29.864,64 9.500,00 20.364,64
"oz 36.100,00 4.736,09 31.363,9 10.100,00 21.263,91

Abb. 6
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SPIELEND LEICHT IN DIE ZUKUNFT SEHEN

Abb. 1

Abb. 2

Praxisplanungen werden heute fast nur bei Griindungen oder
beifinanziellen Schwierigkeitenerstellt. Die meisten Zahnme-
diziner verbinden damit wenig transparente, mihsam er-
stellte Excel-Sheets und viel Papier, die der Bank plausibel dar-
stellen sollen, dass der Zahnarzt seinen Kapitaldienst leisten
kann. Aber solche Planungen helfen dem Praxisinhaber in der
Regel nicht, seine Praxis zeitnah zu steuern und wirtschaftlich
zu optimieren. Was wirklich weiterbringt, istein Planungsins-
trument, mitdem man vorausdenken und die Folgen der eige-
nen Entscheidungen schnell und zuverldssig abschétzen
kann. Das folgende Beispiel zeigt, wie einfach es ist.

Dr. Dent mdchte sich und seiner Familie ein gréBeres Haus
kaufen. Er hat sich ausgerechnet, dass er statt bisher 7.000
Euro kiinftig 10.000 Euro Gewinn pro Monat benétigt, um
sich die Immobilieleisten zu kénnen. Insein Planungsinstru-
ment (Abb. 1) gibt er Gber seine Computertastatur 10.000
Euro Gewinn pro Monat als ZielgréBe ein. Auf dem Bild-
schirm wird sofort angezeigt, dass er auf Grundlage seiner
bisherigen Praxisstruktur statt bisher 445.164 Euro kiinftig
503.220 Euro pro Jahr einnehmen muss (Steigerung 139%)
(Abb. 2).

Auf den ersten Blick erscheint ihm eine solche Steigerung der
Praxiseinnahmen zu ambitioniert und kaum zu erreichen. Er
lberlegt sich, dass vielleicht auch 9.000 Euro Gewinnerhdh-

Abb. 3

rung reichen kdnnten und gibt die Zahl ein. Dafiir bendtigt er
immerhin noch 483.876 Euro an Praxiseinnahmen (Abb. 3).
Aber mit 9.000 Euro musste der Zahnarzt sich doch erheblich
einschranken und das mdchte er eigentlich nicht. Also muss
sich mehr @ndern, als nur der Wille zu héherem Gewinn und
eine Erhéhung der Praxiseinnahmen: Kosten sind zu reduzie-
ren. Frau Dorn, seine Helferin, ware bereit weniger zu arbeiten
und bei geschickter Verdnderung der Arbeitsablaufe lieBe sich
diese Arbeitszeitverkiirzung auch gut auffangen. Der sich er-
gebende Einspareffekt unter Einbeziehung von Urlaubs- und
Weihnachtsgeld sowie Arbeitgeberanteilen betrdgt 1.100 Euro
pro Monat. Er gibt diese Kostenénderung ein und sieht, dass er
dadurch schon 21.290 Euro weniger an Praxiseinnahmen pro
Jahr bei gleichem Gewinn einnehmen miisste (Abb. 4).

Jetzt suchter nach zusatzlichen Gewinnquellen. Da die Praxis
von Dr. Dent stark prothetisch tatig ist, prift er, wie viel Euro
er monatlich mehr entnehmen kann, wenn sein Prothetikum-
satz sich um 1.000 Euro pro Monat, d.h. um 12.000 Euro im
Jahrerhoht (Abb. 5).

Beim Durchsehen seiner Zahlen stellt er fest, dass seine Ein-
nahmen aus Individualprophylaxe - entgegen dem allgemei-
nen Trend - gefallen sind. Er méchte das Recall fir die Pro-
phylaxe wieder engagierter betreiben, um daraus eine monat-
liche Umsatzsteigerung von 500 Euro zu erzielen. Davon ver-
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Abb. 4

Abb. 6

Abb. 5

bleiben nach Abzug der zusatzlichen Kosten fiir seine freibe-
rufliche Dentalhygienikerin und Material noch 310 Euro pro
Monat zuséatzlich.

Um sein Ziel von 10.000 Euro Gewinn pro Monat zu erreichen,
bendtigter noch eine weitere Steigerung seiner Praxiseinnah-
men. Er hatte ohnehin vor, die Implantologie, den profitabels-
ten Bereich seiner Praxis, durch gezielte MarketingmaBnah-
men noch mehr auszuweiten. Er geht davon aus, dass er da-
durch bis zu zwei Implantatversorgungen zusatzlich im Mo-
nat durchfiihren wird und errechnet mit Planrad®, dass er
damit 1.422 Euro monatlich mehr entnehmen kann (Abb. 6).
Damit er liberwachen kann, ob seine geplanten MaBnahmen
greifen, lasst er eine kleine Planung erstellen, die jedes Quar-
tal mitdem Erreichtenabgleicht. Auf diese Weise kann er Fehl-
entwicklungen rechtzeitig erkennen und Gegensteuerungs-
maBnahmen schnell ergreifen. Dr. Dent weiB, dass seine Ziele
sehrambitioniertsind und ist froh, dass er damit die Entwick-
lung seinerVorhaben prazise und ohne groBen Aufwand steu-
ern kann und der Traum vom neuen Haus wahr wird.
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EXISTENZGRUNDUNG: NICHTS DARF SCHIEFGEHEN!

Hinter einer erfolgreichen Praxisgriindung steht ein unter-
nehmerisch durchdachtes Konzept, dessen Umsetzung mit
einem guten Steuerungsinstrument wirtschaftlich tber-
wachtwird. In bereits veréffentlichten Artikeln hat Prof. Dr.
Johannes Georg Bischoff anhand von PraxisNavigation®
eine Auswahl von betriebswirtschaftlichen Uberlegungen
zur Praxissteuerung diskutiert. Uber den Einsatz dieses Ins-
trumentes in ihrer neu gegriindeten Praxis sprach die Re-
daktion mit der Anwenderin Dr. Claudia Bellen-KortevoB
und mit Prof. Bischoff, der auch ihr Steuerberater ist.

Seit Dr. Bellen-KortevoB im Jahr 2005 die Praxis im rhein-
land-pfélzischen Neuwied Ubernommen hat, erinnert
nichts mehr an das gediegene 70er-Jahre-Ambiente ihres
Vorgdngers. Warme, harmonisch aufeinander abgestimmte
Grilin-, Braun-und Gelbténe empfangen jetzt den Patienten
beim Eintritt in die Praxis, die von einer renommierten
Innenarchitektin gestaltet und mit moderner Behandlungs-
technik ausgestattet wurde. Der Patient flhlt sich hier als
willkommener Gast und dieses Gefthl ist Programm. Die
junge Zahnarztinerklart: ,In meiner Praxis verhalte ich mich
grundsatzlich so, als wére ich diejenige, die sich als ndchste
auf den Stuhl setzt. So verhalten sich auch meine Mitarbei-
terinnen und das spliren die Patienten." Das zahnarztliche
Behandlungskonzept umfasst das gesamte Spektrum der
modernen Zahnheilkunde. Es fokussiert insbesondere auf
die Zielgruppe Kinder, durch die auch andere Familienmit-
glieder als Patienten gewonnen werden. In Kiirze soll auch
der Behandlungsschwerpunkt Implantologie deutlich aus-
gebaut werden. Das Zertifikat der DGI Uber die im Mai 2006
erfolgreich abgeschlossene Priifung zur zertifizierten Im-
plantologin hdngt schon an der Wand.

Die besondere Herausforderung bei einer so groen Verdn-
derungeiner ibernommenen Praxis bestehtvorallem darin,
Patienten des Abgebers zu halten und neue Patienten zu
gewinnen. Wirtschaftlich stenen hinter diesem rigorosen
Konzeptwechsel mutige Investitionen und hohe monatliche
Fixkosten. Gemeinsam mit ihrem Niederlassungsberater

Rezeption.

Jochen C.Briickmann von der ZSH GmbH hatte die ambitio-
nierte Zahnarztin exakte Kostenstrukturen und den Min-
destumsatz berechnet. Aufgrund dieser Ertrags- und Fi-
nanzplanung erméglichte ihr die Bank durch eine Finanzie-
rung die Realisierung ihres Konzeptes.

Aus langjdhriger Erfahrung weiB Steuerberater Prof.
BischoffausKdln:,Die hohen finanziellen Belastungen stel-
len frisch gebackene PraxisinhaberinderTatunter hohen Er-
folgsdruck. Sie haben noch nicht das Geld, sich einen Fehl-
griff leisten oder spat auf Fehlentwicklungen reagieren zu
kénnen. Deswegen ist eine professionelle Praxissteuerung
von Anfang an so wichtig."

Dr. Bellen-KortevoB erinnert sich: ,Steuerlich und betriebs-
wirtschaftlich war ich, wie die meisten Praxisgriinder auch,
sehr unerfahren. Ich war also auf der Suche nach einem
Steuerberater,der michan die Hand nimmtund mir sagt, wo
ich welche Belege abzulegen habe. AuBerdem sollte er ge-
duldig meine Anfdngerfragen beantworten und nicht zu
teuer sein. Vor allem aber sollte er die Zahlen meiner Praxis
verstandlich aufbereiten. Mit einer BWA - wie ich sie in den
Unterlagen meines Abgebers gesehen hatte - hatte ich
nichts anfangen kdnnen. Andererseits wollte ich mir auch
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nicht wie ein Kind alle Zahlen erkldren lassen missen, son-
dern sie selbst verstehen."

Aus diesem Grund entschied sie sich nicht fiir einen Steuer-
berater in ihrer Nahe, sondern flir einen Spezialisten fir
Zahnérzte in Koln. Prof. Bischoff fasst seinen ersten Ein-
druckvonderZahnarztinaus Neuwied zusammen:,Ich fand
ihre Praxiskonzeption sehr konsequent durchdacht, ihr Ser-
vice-Konzept liberzeugend und ihre Einstellung sehr unter-

Wartebereich.

Behandlungsraum.

nehmerisch. Das heiBt, es war ihr klar, dass sie in den ersten
Jahren sehr viel wiirde arbeiten missen und mit besonde-
ren Serviceangeboten wie patientenfreundlichen Off-
nungszeiten und unverwechselbaren Schwerpunkten, wie
der Kinderzahnheilkunde, einen eigenen Patientenstamm
aufbauen musste. Das sind gute Voraussetzungen, um er-
folgreich zu starten und hohe finanzielle Hiirden zu Gber-
winden."

Aus dem kostenlosen Erstgesprach erfuhr Prof. Bischoff
viele, flir den Aufbau des Steuerungsinstrumentes wichtige
Besonderheiten der Praxis. Was sind die Behandlungs-
schwerpunkte? Gibtesein Eigenlabor, Cerecoder Laser? Und
welche Abrechnungssoftware wird eingesetzt? Ferner er-
schlieBt sich im Gesprach die Struktur der Praxisausgaben
und finanziellen Belastungen und es wird klar, fiir welche
Bereiche seiner Praxis der Mandant grobe und fiir welche er
differenzierte Informationen wiinscht.

.Die groBe Kunstbestehtdarin”, so Prof. Bischoff, der vor ei-
nigen Jahren das Steuerungsinstrument PraxisNavigation®
gemeinsam mit der Bergischen Universitat Wuppertal ent-
wickelt hat, ,samtliche Daten aus der Buchhaltung, der Pra-
xissoftware und der Praxisplanung sowie statistische und
rechtliche Daten so miteinander zu verknlpfen, dass der
Praxisgriinder sie von Anfang an verstehen und seine indi-
viduellen Fragen damit konkret beantworten kann. So sind
beispielsweise die Datenausder Abrechnungssoftware tiber
die abgerechneten Leistungen nur dann wirtschaftlich zu
beurteilen, wenn sie den Kosten gegeniibergestellt werden.
Auch die exakte Erfassung der Arbeitszeiten ergibt erst un-
ter Einbeziehung der Einnahmen und der Kosten pro Be-
handlungsstunde oder -minute Aufschluss (ber die Pro-
duktivitdt des Praxisteams bei einzelnen Behandlungs-
methoden."

Das ,Start-Paket” von PraxisNavigation® enthilt einen
Quartalsbericht, der genau auf die Praxis und deren Aus-
wertungsbedirfnisse zugeschnitten ist, sowie einen Beleg-
ablageordner mit beschrifteten Ablagefachern. Heute wei3
Dr. Bellen-KortevoB, wie wichtig eine ordentliche und sau-



bere Belegablage fiir ihre Auswertungen ist, und es sei mit
PraxisNavigation® so einfach, dass sie es sogar gerne selbst
macht: ,Ich habe mir angewdhnt, sdmtliche Belege wie
Rechnungen und Bankausziige am selben Tag in meinem
Ablageordnerabzuheften.Dasnimmtkeine zwei Minutenin
Anspruch.Am Quartalsende schickeich den Belegordner mit
den abgestimmten Quartalsdaten aus meiner Abrech-
nungssoftware - ein Mausklick gentigt - zu Prof. Bischoff &
Partner nach KéIn. Einige Tage spater erhalte ich den Ordner
schon zurlick. Er enthdlt meinen PraxisNavigations®-Be-
richt mit Grafiken, die meine Praxisentwicklung sichtbar
und aufeinen Blick transparent machen." Vergleiche zeigen
ihr Optimierungspotenziale auf, aber auch in welchen Be-
reichen sie hinter ihren Planungsvorstellungen zuriick bzw.
wo sie Uber dem Planziel liegt. Sie sieht nicht nur den Pra-
xisgewinn, sondern auch wie viel Geld ihr bleibt und wo es
privat hingeflossen ist. Im Bereich Prophylaxe kann sie klar
erkennen, wie produktivihre Helferinistund ob sie eventuell
personelle Entscheidungen treffen muss. Sobald sie mit Ge-
winn gearbeitet hat, findet sie einen Hinweis, wie viel sie auf
das flir Steuerzahlungen eingerichtete Festgeldkonto Gber-
weisen soll. So wird sie nicht, wie viele ihrer Kollegen, von
Steuerzahlungen tberrascht.

PROF. DR. BISCHOFF<PARTNER”

Konkrete Zahlen haben gerade in der Anfangszeit noch ei-
nen weiteren wichtigen Vorteil, weil Prof. Bischoff: ,Sie
schulen die Fahigkeit der Praxisgriinder, ein Gespur fir die
eigene Produktivitdt zu entwickeln. So hatte Frau Dr. Bellen-
KortevoBim Februar das subjektive Geflihl, zu wenig erwirt-
schaftet zu haben. Die objektiven Daten zeigten aber das
Gegenteil. Sie hatte ndmlich eine groBere privatarztliche
Prothetik nicht mehr bedacht. Auch im umgekehrten Fall
bietet der Bericht ein wertvolles Korrektiv."
DieZahnarztinaus Neuwied ist zufrieden: ,PraxisNavigation®
liefert mir die Informationen, dieich fiir die Steuerung meiner
Praxisbrauche.lchverwende daraufweitweniger Zeitalsviele
meiner Kollegen, weil meine Belege gut sortiert und die Auf-
bereitung so glasklar ist. Und fir dieses wertvolle Steue-
rungsinstrument zahle ich keinen Euro zusatzlich. Nur die
ganz normalen Steuerberatergeblihren, die jeder andere
Steuerberater mir auch ohne dieses Instrument in Rechnung
stellen wiirde." Und wenn PraxisNavigation® auch noch die
Entwicklung der Kinderzahnheilkunde in ihrer Praxis berlick-
sichtigen wiirde und in naher Zukunftdie Implantologie, dann
ware alles perfekt. Winsche, die Prof. Bischoff dankbar auf-
nimmt, ,denn sie machen PraxisNavigation® so individuell
und leistungsstark, dass von Anfang an nichts schiefgeht.”



ICH BIN ZAHNARZT, NICHT STEUERBERATER

Wer mit seiner Praxis zahnmedizinisch und wirtschaftlich
erfolgreich sein will, muss ein gutes Konzept haben und es
konsequent umsetzen. Das heiBt, der Praxisinhaber muss
nicht nur zahnmedizinisch auf der Hohe seiner Zeit sein,
sondern die aktuellen betriebswirtschaftlichen Zahlen sei-
nes Praxisunternehmens immer im Blick haben. Uber die
Vorteile eines professionellen Steuerungsinstrumentes
sprachen der PraxisNavigation®-Anwender Dr. Michael M.
Hanewinkel, M.Sc., und Prof. Bischoff, der auch sein Steuer-
berater ist.

Mitseiner Praxis hatsich Dr. Michael Hanewinkel, M.Sc. stra-
tegisch auf die dsthetische Zahnheilkunde und die Implan-
tologie ausgerichtet.Zumzahnarztlichen Unternehmen des
seit 1993 in Heidelberg niedergelassenen Zahnarztes gehdrt
darliber hinaus die Habios Praxisklinik und das zahntechni-
sche Labor Dental Care GmbH. Berufskollegen mit ergan-
zenden Behandlungsschwerpunkten sind Gber eine Praxis-
gemeinschafteingebunden.,Meine Anspriichean eine qua-
litativ hochwertige und organisatorisch effiziente Umset-
zung moderner Zahnheilkunde in meiner Praxis waren
schonimmerhoch. Beider wirtschaftlichen Steuerung hatte
ich mich - ohne besseres Wissen - mit den in unserem Be-
rufsstand Ublichen Mitteln zufriedengegeben. Einmal im
Quartal erhielt ich wenig aussagekrdftige betriebswirt-
schaftliche Auswertungen zur Praxis und zu den einzelnen
Gesellschaften. Bereits im Erstgesprach mit Prof. Dr.
Bischoff wurde mirdasgroBe Optimierungspotenzial in die-
sem Bereich klar", erinnert sich Dr. Hanewinkel.

Deutlich mehr Transparenz

Inaller Ruhe gingen die beiden im Rahmen der Ist-Analyse
die Struktur der Praxis, des Labors und der Klinik durch. Dr.
Hanewinkel erlduterte seine strategische Ausrichtung und
seine Behandlungsschwerpunkte. Dabei kam man auch auf
Themen wie zum Beispiel die Behandlungszeiten und die

Dr. Michael Hanewinkel, M.Sc. hat sich in seiner Praxis in Heidelberg auf
dsthetische Zahnheilkunde und Implantologie spezialisiert.

Darstellung der Individualprophylaxe als Profitcenter. Aus
Erfahrung weiB Prof. Dr. Bischoff: ,Die Struktur von Top-
Praxen ist oft sehr komplex und erfordert maximale Trans-
parenz der Zahlen. Meist wird mit anderen Kollegen gear-
beitet. Hdufig kommen Klinik, das eigene Labor und diverse
erganzende Aktivitaten hinzu. Unternehmerisch fordert ein
groBes Mitarbeiterteam Fiihrung und eine optimale Koordi-
nation der Arbeit der Kollegen. Ohne Steuerungsinstrument
ist das bildlich gesprochen wie Segeln in fremden Gewas-
sern ohne Kompass und Karte."

Verbliiffend wenig Aufwand

Eine Woche nach dem ersten Gesprach hielt Herr Dr. Hane-
winkel einen speziell auf seine Praxis zugeschnittenen



PraxisNavigation®-Berichtals Musterinden Handen. ,Zum
ersten Mal seit Jahren hatte ich das Gefiihl, dass ich bei mei-
nenZahlendurchblickenkdnnte. Aber ehrlich gesagt, graute
esmir gleichzeitig vor dem mich erwartenden Verwaltungs-
und Umstellungsaufwand.” Umso verwunderter reagierte
Dr. Hanewinkel, als Prof. Dr. Bischoff ihm sagte, er brauchte
lediglich einige Unterlagen aus der Vergangenheit und
kiinftig jeden Monat einen Belegablageordner, wie er ihn
auch von seinem bisherigen Steuerberater her kannte, er-
ganztumeinige wenige Zusatzinformationen. Dazu Prof.Dr.
Bischoff:,PraxisNavigation®integriert Daten aus vielen In-
formationsquellen, wie aus dem Rechnungswesen, der Ab-
rechnungssoftware, statistischen und rechtlichen Daten
oder Planungen. Dasisthochkomplex fiir den, der die Steu-
erungsberichte erstellt, aber nicht fiir den, der sie nutzt. Ein
Zahnarzt braucht ndmlich keine zusatzliche Hardware,
keine zusatzliche Software, hat keinen zusatzlichen zeit-
lichen oder finanziellen Mehraufwand und die Belegablage
entspricht der fir eine ganz normale Finanzbuchhaltung.”
Das bestdtigt auch Dr. Hanewinkel: ,Ich war Giberrascht, wie
geringfiigig die Anderungen fiir mich ausfielen. Wie ge-
wohnt, werden meine Belege in einem Belegablageordner
abgeheftet. Dieser ist nur wesentlich besser strukturiert als
ich dies gewohnt war. Das Ganze wird um wenige, schnell
abrufbare Angaben ausdem Praxiscomputer ergdnzt. Meine
Frau istdamit nur wenige Stunden pro Quartal befasst.”

Bessere Entscheidungsgrundlage

Nach fast zweijahrigem Einsatz von PraxisNavigation® hat
sich fuir Dr. Hanewinkel vieles positiv verandert. Gleich auf
der ersten Seite seines PraxisNavigation®-Berichtes ma-
chen ihm Grafiken die Gesamtentwicklung der Erlose, Er-
gebnisse und Liquiditatsichtbar. Die quartalsweise Entwick-
lung der Praxis,des LaborsundderKlinik Giber drei Jahre sieht
erinzusammengefasster Form auf einen Blick. Denn: Wenn
die Aktivitdten auch rechtlich getrennt sind; sie greifen in-
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einander und der wirtschaftliche Erfolg musssich erganzen.
Es folgen detaillierte Einzelanalysen. Dazu Dr. Hanewinkel:
.Die Analyse der Behandlungsschwerpunkte machtdie Um-
setzung der strategischen Ausrichtung von meinen Kolle-
gen und mir jedes Quartal sichtbar. Das unterstlitzt unsere
klare Fokussierung und zeigt uns sofort, wenn wir unsere
strategische Ausrichtung nichtkonsequentverfolgthaben."

-
Die Umsetzung hochmoderner Zahnheilkunde erfordert wirtschaftlichen
Freiraum.

Vergleiche der Kosten mit Kostenstrukturen anderer Spit-
zenpraxen zeigen dem Praxisinhaber jedes Quartal Optimie-
rungspotenziale auf. Die Kosten pro Behandlungsminute
bieten die Grundlage fir eine saubere Kalkulation. ,Darauf-
hin haben wir uns entschlossen, durch die Einbindung eines
weiteren Behandlersin die Praxis Kostendegressionseffekte
noch besser zu nutzen. Das heiBt, trotz weiter verbesserter
Ausstattung flr unsere Patienten sinken Kosten pro Be-
handlungsminute. Dies schafft zusitzlichen wirtschaft-
lichen Freiraum”, so Dr. Hanewinkel.
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Auch die privaten Vermdgensanlagen, Geldzu- und -ab-
fllisse sind einbezogen. Aus diesen Analysen erkennt Herr
Dr.Hanewinkel, wie viel Geld er jedes Quartal erwirtschaftet
und wohin es privat flieBt. Dauerhafte Liquiditdtstiber-
schisse werden sichtbar. ,Heute kann mein Vermdgensver-
walter ganz anders optimieren, weil ich ihm klar vorgeben
kann, wie viel Liquiditéat er langfristig anlegen darf oder mit
welchen Abflissen er beispielsweise flir Steuern kurzfristig
rechnen muss."

Der Bericht stellt die rechtlichen und wirtschaftlichen Ver-
flechtungen von Praxis, Labor und Klinik dar und lieB Dr. Ha-
newinkel unzweckmaBige rechtliche Gestaltungen und damit
inVerbindung stehende unnétige Kosten erkennen, die inzwi-
schen zugunsten von mehr Transparenz abgeschafft wurden.

Mehr Zeit fiir die Zahnmedizin

Heute sind sauber aufbereitete, aussagekréftige Informa-
tionen tiber seine Praxis und seine private Geldanlage fiir Dr.
Hanewinkel selbstverstandlich. ,Dies gibt mir nicht nur ein
gutes Geflihl und eine sichere Grundlage fir wirtschaftliche
Entscheidungen, sondern hat mir meinen Kopf fiir die Dinge
frei gemacht, mit denen ich mich als Zahnarzt auch primar
beschaftigen mochte. Wenn die Aufbereitung von Zahlen
meine Leidenschaft gewesen wadre, hatte ich ja Betriebs-
wirtschaftslehre studieren und Steuerberater oder Banker
werden kdnnen,aberichbinmitLeibund Seele Zahnarzt und
ich bin froh, dassich mich jetzt wieder ganz und gar auf die
Zahnmedizin konzentrieren kann."
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