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Gegensteuern bei Kaufkraftverlust und steigender
Teuerungsrate - Handlungsempfehlungen fiir lhre Praxis

Johannes G. Bischoff, Julia Ungefug

Die aktuelle wirtschaftliche Lage trifft freiberufliche Zahn-
arzte in mehrfacher Hinsicht. Zum einen steigen die Praxis-
kosten. Zum anderen verteuert sich die private Lebens-
haltung. Den Mitarbeitern und Patienten ergeht es nicht
viel anders. Die kommenden Monate werden vermehrt von
Gehaltsforderungen und Diskussionen bei Zuzahlungen ge-
pragt sein. Der herrschende Fachkrdftemangel macht alles
nicht leichter.

Mit den Herausforderungen der Coronazeit lasst sich die
aktuelle Entwicklung nicht vergleichen. Durch abgesagte
Urlaubsreisen und wiederholte Lockdowns entstanden in
den vergangenen zwei Jahren vielmehr finanzielle und
zeitliche Polster bei den Patienten. Ein schénes Lacheln
war im Lockdown eine der wenigen Moglichkeiten, sich
selbst etwas zu génnen. Heute stehen steigende Kosten
einem deutlichen Kaufkraftverlust und andere MaRnahmen
sind erforderlich.

Eine konservative Analyse der kursierenden Daten
ergab, dass sich - ohne Gegensteuerung - die durch-
schnittliche Kostenquote einer Praxis von 68 auf mehr
als 72 % erhohen wiirde. Im Beispiel in Tabelle 1 sinkt
bei Praxiseinnahmen von 625.000 Euro der Gewinn um
25.000 Euro. Somit fiihrt eine 4-prozentige Kostenstei-
gerung zu einem Gewinnverlust von 12,5 %. Obendrein
verliert der niedrigere Gewinn zusatzlich an Kaufkraft.
Bleibt die Inflation auf dem derzeitigen Niveau, wiederholt
sich dieser Verlust Jahr fiir Jahr. Dieser Entwicklung gilt es

deshalb mit einem langfristigen Strategiewechsel zu be-
gegnen. Inwieweit die klassischen Mafinahmen allein aus-
reichen, bleibt zu betrachten.

Handlungsempfehlungen
Einschrankung der privaten Ausgaben

Ebenso bewahrt wie unbeliebt ist das allgemeine Kiirzer-
treten im Privatleben. Bei rasant steigenden Lebenshal-
tungskosten sind hier aber voraussichtlich auch nur wenige
Kosten zu vermeiden.

Ausbau des Patientenstamms

Bereits heute leiden viele Innenstadtpraxen unter starkem
Konkurrenzdruck. Mehr Patienten lassen sich nur mit viel
Geld Uiber langfristige Investitionen in Marketing, Personal
und Raumlichkeiten erreichen. Auf dem Land dagegen ha-
ben zahlreiche Praxen aufgrund der Unterversorgung be-
reits einen Zeitschlissel von weniger als 10 Min. je Patient
erreicht. Die Bordmittel sind vielerorts ausgereizt.

Erhohung des zahnarztlichen Honorars

Eine Honorarerhohung von 4 %, um samtliche Kostenerho-
hungen zu kompensieren, bringt einige Herausforderungen
mit sich. Die GKV-Preise sind festgeschrieben. Damit sind
durchschnittlich 50 % der Praxiseinnahmen gegen eine
Preiserhohung immun. Es bleiben die Leistungen nach GOZ

Tab.1 Beispiel fiir die Entwicklung der Praxiseinnahmen: 2022 und 2023 im Vergleich.

_ 2022 in TEuro 2023 in TEuro optimiert in TEuro

Praxiseinnahmen

Praxiskosten 425
Gewinn 200
Inflationsrate 8 % (2023)

Kaufkraft (Basis 2022) 200
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+4%=25= 650
460 -49%=18,40 = 441,60
175 208,40
14 -16,67
161 191,73
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und die Zuzahlungen. Hier bediirfte es einer durchschnitt-
lichen Preiserhohung von 8 %, um die gesamten Honorare
der Praxis um 4 % zu erhohen.

Hinzu kommt die Teuerungsrate in der privaten Lebens-
haltung. Diese wird ebenfalls bei rund 8 % liegen. Addiert
man noch die darauf anfallende Steuer, ergeben sich not-
wendige Erhohungen des Gewinns um fast 15 % bei gleich-
bleibendem Lebensstandard.

Ganz abgesehen davon: Wiirden die Patienten eine sol-
che Preissteigerung im GOZ-Bereich und bei den Zuzahlun-
gen einfach so hinnehmen? Sie miissen selbst Wege finden,
um Inflation und Teuerungsrate zu kompensieren, und ha-
ben nichts zu verschenken.

Allein auf eine Anhebung der zahnérztlichen Honorare
zu vertrauen, erscheint in dieser Krise ein sehr optimisti-
scher Ansatz zu sein. Er kann gelingen, jedoch ist gut bera-
ten, wer weitere Moglichkeiten der Kompensation sucht.

Die richtigen Optimierungspotenziale zu finden, ist kei-
ne einfache Aufgabe. Der Praxisalltag und die Behandlungs-
ablaufe haben sich tiber Jahre bewahrt. Der allein interne
Vergleich eroffnet keine Moglichkeiten zur Kostenkompen-
sation.

Erst wenn die Referenzgruppe lber die eigene Praxis hi-
naus erweitert wird, kommt durch den externen Vergleich
Entwicklungspotenzial zum Vorschein. Bereits das kosten-
freie KZBV-Jahreshandbuch ist dank seiner Vergleichs-
werte und Referenzgruppen eine gute Hilfe.

Wird eine Praxis konsequent aus diesem Blickwinkel be-
trachtet, werden die bestehenden Ablaufe infrage gestellt
und die Optimierung beginnt.

Lassen sich steigende Personalkosten
kompensieren?

ErfahrungsgemaR ist das wirksamste Werkzeug, steigende
Personalkosten zu kompensieren, das Team durch ein
Bonusmodell in die wirtschaftliche Entwicklung der Praxis
einzubinden.

Die Personalkosten einer Praxis betragen 25 % der Praxis-
einnahmen. Sie steigen von 200.000 Euro im Jahr 2022 um
10 % auf 220.000 Euro im Jahr 2023. Sollen die Personal-
kosten weiterhin bei 25 % der Praxiseinnahmen liegen,
mussten auch die Praxiseinnahmen um 10 % von 800.000
auf 880.000 Euro ansteigen.

Besitzt ein Team die Aussicht, 25 Cent Bonus fir
jeden Euro zu erhalten, wenn die Praxiseinnahmen liber
880.000 Euro liegen, so sieht es die Chance, neben der Kom-
pensation des Kaufkraftverlusts zusatzliches Gehalt zu er-
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wirtschaften. Ist diese Denkrichtung erst einmal im Team
etabliert, wachst der Blick flir Optimierungspotenziale in
der Praxis insgesamt.

Eine kostensparende Praxisorganisation, z. B. durch die
Digitalisierung der Buchhaltung und Personalverwaltung,
den automatisierten Einkauf, die Online-Terminvereinba-
rung, den effizienteren Materialeinsatz oder die hohere
Auslastung der Behandlungszimmer, stof3t auf geringeren
Widerstand.

Lassen sich mehr Heil- und Kostenplane
umsetzen?

Manche Moglichkeit zur Umsatzsteigerung schlummert un-
entdeckt in lhrer Praxis. So werden beispielsweise durch-
schnittlich 40 % aller Heil- und Kostenpldane nicht umge-
setzt, davon einige ohne wirklichen Hinderungsgrund.
Parallel zum professionellen Prophylaxe-Recall ldsst sich
hier bestimmt die ein oder andere umsatzstarke Behand-
lung finden.

Gibt es die Moglichkeit, geplante Behandlungen
anzugehen oder vorzuziehen?

Wenn es in Ihrer Praxis Behandlungen gibt, die wegen der
grofden Auslastung geschoben werden, lassen sich - viel-
leicht auch nur voriibergehend - durch Mehrarbeit, erwei-
terte Offnungszeiten und eine unterstiitzende Assistenz
Praxiseinnahmen steigern.

Zeitgewinn durch Delegation von
Behandlungen an Kollegen?

Aufwendige und unliebsame Behandlungen an Spezialisten
zu delegieren, schafft Freirdume in der Praxis fiir geliebte
und wirtschaftlich lohnende Behandlungen.

Lasst sich die Behandlungszeit durch eine
engere Abstimmung mit dem Labor optimieren?
Die enge Zusammenarbeit mit dem Fremdlabor verhindert
Wiederholungsarbeiten und fiihrt in Summe zu betrachtli-
chen Zeitersparnissen. Die individuelle Bestimmung der
Zahnfarbe gelingt besser bei Tageslicht, sie kann im Labor
und muss nicht in der Praxis stattfinden.

Sind teure Praxisflachen besser nutzbar?

Durch die Steigerung von Nebenkosten und Mieten wird die
Praxisflache immer wertvoller. Nicht genutzter Raum ist
teuer. Je mehr Schultern diese Kosten tragen, umso einfa-
cher fallt die Kompensation der Kosten.
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Lassen sich Kosten durch ein Eigenlabor
kompensieren?

Mit durchschnittlich 16,8 % bilden die Kosten fiir ein Fremd-
labor den zweithochsten Kostenpunkt einer Praxis. Lasst
sich dieser Umsatz durch ein Eigenlabor oder teilweise
durch eine Chairside-Fertigung an die Praxis binden, ist ein
groRer Schritt zur Kostenkompensation getan.

Ist der Praxisshop rentabel?

Es gibt Kosten ohne Nutzen. Rechnet sich beispielsweise
Ihr Praxisshop? Ist er flir das Image lhrer Praxis von Be-
deutung oder verursacht er eigentlich nur Verwaltungs-
und Buchhaltungskosten? Vielleicht ware jetzt der richtige
Zeitpunkt, ihn zu schliefen.

Mit kleinen Schritten zum grol3en Ziel

Einige der genannten Optimierungspotenziale schlummern
erfahrungsgemalR in jeder Praxis. Mithilfe der aufgefiihrten
Fragen konnen diese Potenziale gehoben und somit die

Wettbewerbsfahigkeit sowie Widerstandsfahigkeit gegen-
liber Marktturbulenzen gesteigert werden.. Bereits eine
moderate und damit auch bei Patienten leichter durchsetz-
bare Preiserh6hung kénnte dann schon ausreichen, um zu
einer Stabilisierung oder gar Steigerung des Gewinns zu
fiihren - auch in diesen Zeiten.
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