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Teil 3: Betriebswirtschaftliche Planung

Betriebswirtschatt fur die

Zahnarztpraxis

NachdeminTeil 1 dieser Serie die Betriebswirtschaft als Wissenschaft dargestellt wurde

und in Teil 2 die Grundziige eines betrieblichen Informationswesens als Entscheidungs-
grundlage erarbeitet worden sind, steht im folgenden Teil 3 die Planung als grundlegendes Ele-
ment betriebswirtschaftlich gepragter Entscheidungen im Vordergrund.

ie bereits dargestellt, ist
s’s/ ein erheblicher Nachteil
der BWA darin zu sehen,

dass mit ihr in der Regel nur eine
vergangenheitsbezogene Betrachtung
moglich ist und sich auch Periodenver-
gleiche nur auf bereits vergangene Zeit-
raume beziehen. Somit I&sst sich zwar
die vollzogene Entwicklung durchaus
detailliert betrachten und Tendenzen
kénnen eventuell abgeleitet werden.
Im Sinne einer erfolgsorientierten Pra-
xisflihrung gilt es aber, einen in der Zu-
kunft liegenden Zeitraum (in der Regel
das Geschéftsjahr) zu planen und vorab
durch Zahlen darzustellen, das heiB3t
eine Planung zu erstellen. Diese soll die
zu erstellende Leistung ebenso aufzei-
gen wie die mit der Leistungserstellung
verbundenen Kosten und das ge-
wiinschte Ergebnis. Unter Berlicksichti-
gung der voraussichtlichen Zahlungs-
termine (KZV-Abschlige, KZV-Schluss-
zahlungen und Zahlungsziel bei Privat-
liquidationen) kann erginzend eine
Liquiditatsplanung abgeleitet werden,
deren Realisierung sich letztendlich
dann in der BWA des Steuerberaters
wiederfindet, da diese wie bereits auf-
gezeigt den erfolgten Geldfluss dar-
stellt.

Der Begriff der Planung definiert sich
dabei als konkretes Handeln zur Erstel-
lung eines Planes und wird mit drei Be-
deutungsinhalten verbunden:

- Plan/Planung als beschreibende Ab-
bildung eines realen oder fiktiven
Sachverhalts. Dabei wird Plan/Pla-
nung meist i.S. einer Vorschaupla-
nung mit zuklinftigen Sachverhalten
in Verbindung gebracht.

- Plan/Planung als Vorgabe, d.h. die
beschriebenen Sachverhalte erhal-
ten zusétzlich Sollcharakter.

- Plan/Planung als bedingte Empfeh-
lung, d.h. als Empfehlung zur Losung
eines Problems.

(Quelle: Gabler Wirtschaftslexikon,

Auflage 11, 1983)

Die Planung fiir eine Zahnarztpraxis
sollte sich vorrangig an den folgenden
Hauptmerkmalen orientieren:

- Sie soll zukunftsbezogen sein, d.h.
vor der Realisierung von MafBnah-
men erfolgen.

- Sie soll rational sein, d.h. eine ziel-
orientierte, methodisch-systemati-
sche Vorgehensweise ersetzt die Im-
provisation.

- Siesoll gestaltbar sein.

- Sie soll Prozesscharakter haben, d.h.
durch Soll-Ist-Vergleiche und Hoch-
rechnungen entstehen Prozesszyk-
len, bei denen auch Lernphdnomene
auftreten.

Einwédnde wie ,meine Praxis lasst sich
nicht planen” oder dhnliche Bedenken
gegen eine Planung sind nur vorgescho-

bene Griinde. Bereits vorliegendes In-
formationsmaterial lber die betriebs-
wirtschaftlichen Daten der Praxis und
der meist vorhandene Erfahrungs-
schatz des Zahnarztes machen eine
gute und detaillierte Planung fiir jede
Praxis mdglich. Ergdnzend kommt ak-
tuell hinzu, dass sich aus den Richtli-
nien fiir das Qualitditsmanagement die
Notwendigkeit der betriebswirtschaft-
lichen Planung ableiten lasst.

Erstellung einer Planung

Fiir die Erstellung einer betriebswirt-
schaftlichen Planung ist es notwendig,
sich mit allen Bereichen rund um die
Praxis zu beschaftigen und sich die rich-
tigen Fragen zu stellen:

private

Kosten Praxis-

kosten
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leistung
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Abb. 1: Bestandteile einer betriebswirtschaftlichen
Planung.



CLEARFIL™ SA CEMENT, der dualhartende, selbstadhasive
Befestigungszement in einer Automixspritze — sorgt fiir
Zufriedenheit bei Ihnen und Ihren Patienten.

Uberschiissiger Zement Iasst sich einfach ohne Kraftaufwand
entfernen und verringert das Verletzungsrisiko des Sulkus.

Leicht zu entfernen —
schwer zu vergessen!

Das einzigartige Adh&sivmonomer (MDP) von Kuraray verspricht
zudem gleichbleibend starke Haftkraft und eine geringe Tech-
niksensibilitat. Durch die hohe mechanische Stabilitdt wird ein
dichter Randschluss fiir langlebige Restaurationen erreicht.

CLEARFIL™ SA CEMENT - jetzt auch erhéltlich in Europa.
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Abb. 2: Vorgehensweise zur Ermittlung der notwendigen Praxisleistung.
Zu den personlichen Zielen - Labor
- Welcher Jahresiiberschuss soll er- - Verwaltung

zielt werden?

- Welche Arbeitszeit soll investiert
werden?

- Welche private Kostenstruktur ist
zu beachten?

- Private Raumkosten (Miete, Ne-
benkosten Telefon etc.)

- Private Vorsorge (Lebens-, Kran-
kenversicherung, Altersvorsorge)

- Lebenshaltungskosten (Nahrung,
Kleidung, Urlaub)

- Private Verbindlichkeiten (Darle-
hen, Unterhaltszahlungen, Bau-
sparvertrdge etc.)

- Private Praxiskosten (Tilgung, Pra-
xisdarlehen, Riicklagen)

- Private Steuern

Zur Praxis
- Andern sich Aufoau oder Struktur
der Praxis?
- Personal
Helferinnen
Assistenzarzt/-drztin
Partnerschaft
Organisation
Wettbewerb
Gesetzliche Rahmenbedingungen
Infrastruktur

- Lasst sich die Praxis in einzelne Plan-
bereiche aufteilen?
- Verschiedene Behandler
- Prophylaxe

WORKSHOP
,Betriebswirtschaftliche Erfolgsstrategie®

Termine: Freitag, 08.05.0der 05.06.2009

Jeweils 10.00 bis 18.00 Uhr in Mainz

Anmeldung und weitere Infos unter E-Mail:
info@fischer-westerfeld.de oder Telefon: 061 31/5 53 39 80
—Teilnahmegebiihr pro Workshop 290 Euro
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Zur Leistungserstellung

- Welche Leistungen bietet die Praxis
an?

- Welche neuen Leistungen sollen an-
geboten werden?

- Welchen Anteil sollen die einzelnen
Leistungen an der Gesamtleistung
haben?

- Wie soll sich die Leistungserstellung
auf die Bereiche KZV, Privatpatien-
ten und Zuzahlungen aufteilen?

Zur Kostensituation

- Sind Verdnderungen im Personalbe-
reich vorgesehen oder stehen Ge-
haltserhhungen an?

- Wie hoch werden die Fremdlabor-
kosten im Verhaltnis zu den geplan-
ten Leistungen stehen?

- Andern sich die Kosten fiir Mate-
rial, Mieten, Verwaltung oder andere
Kostenarten?

- Wie hoch werden die Abschreibun-
gen kiinftig sein?

- Kénnen die Kosten den einzelnen
Praxisbereichen verursachergerecht
zugeordnet werden und wenn ja, wie
werden sie verteilt?

Zu Vertrdgen

Laufen Leasingvertrdge aus und sind
Schlusszahlungen fallig?

Laufen Mietvertrage aus und miissen
verlangert werden?

- Missen Vertrdge gekiindigt werden?
(Fristen beachten!)

Sind neue Vertrdge abzuschlieBen?

Zu Investitionen

- Sind Ersatzinvestitionen vorgesehen?

- Welche Neuanschaffungen sind not-
wendig?

- Wie werden die Investitionen finan-
ziert?

Alle Antworten auf die gestellten Fra-
gen sind in den Planungsunterlagen zu
dokumentieren und soweit mdglich, in
Zahlen darzustellen. Ergdnzend zu den
Praxisdaten missen auch fiir den bzw.
die Praxisinhaber wie oben aufgefiihrt
die privaten finanziellen Verpflichtun-
gen, die personlichen Lebenshaltungs-
kosten und eventuell zu erwirtschaf-
tende Riicklagen geplant werden. Die
aus dem geplanten Einkommen voraus-
sichtlich zu entrichtenden Steuern soll-
ten mit einem Steuerberater abge-
stimmt werden. Das Ergebnis der ,pri-
vaten Planung” kann dann als zu erwirt-
schaftender Uberschuss oder aber auch
als kalkulatorischer Unternehmerlohn
in der Gesamtplanung beriicksichtigt
werden. Die Summe aus den geplanten
Praxiskosten und dem Ergebnis der ,pri-
vaten Planung" ergibt den fiir die Praxis
mindestens notwendigen Leistungs-
wert (Abb. 2).

Mithilfe einer Tabellenkalkulation kann
der Jahresplan in seiner Gesamtheit und
auch nach den auszuwertenden Perio-
den (z.B. Monate, Quartale) angepasst
werden, auch unter Berlicksichtigung
saisonaler Schwankungen und even-
tueller Urlaubszeiten. Bezieht man die
voraussichtlichen Praxis- bzw. Behand-
lungsstunden in die Planung mit ein, las-
sen sich auch die Plan-Stundensatze auf
Kosten- und Leistungsbasis ermitteln.
Teil 4 der Serie wird den Soll-Ist-Ver-
gleich als konkrete Entscheidungs-
grundlage darstellen und weitere
Mdoglichkeiten des Controllings fiir
die Zahnarztpraxis aufzeigen.

tipp.

Eine Checkliste zum Thema , Betriebswirt-
schaft in der Zahnarztpraxis” kann gerne
unter der angegebenen Kontaktadresse
angefordert werden.

kontakt.

Prof. Dr. Bettina Fischer
Fachhochschule Wiesbaden

Tel.: 06 11/90 02-0

Fax: 06 11/90 02-1 02

E-Mail: b fischer@bwl.fh-wiesbaden.de
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Strahlend schone Zahne fiir alle
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Haben Sie Teil am Wachstumsmarkt non-prep Veneers:

v Steigern Sie |lhren Umsatz und lhre Rendite

v Gezieltes Marketing gewinnt neue Patienten fiir Ihre Praxis
v Generieren Sie 1.500,00 Euro Ertrag in der Stunde
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