
Praxiskosten haben häufig die un-
angenehme Eigenschaft, schnel-
ler zu steigen als Praxiseinnah-
men. Und da Sie, wie alle Freibe -
ruf ler, nicht von Ihren Einnahmen,
sondern von dem leben, was übrig
bleibt, bringen Ihnen steigende
Einnahmen nur etwas, wenn die
Kosten nicht oder nur gering an-
steigen. Richtig eng wird es, wenn
Praxiskosten leicht weitersteigen
und die Einnahmen sich aus ir -
gendwelchen Gründen nicht  stei-
gern lassen oder gar sinken.

Unvernünftiges Sparen
Eine weitverbreitete Reaktion
auf dieses Phänomen ist das so-
genannte „Rasenmäher-Prinzip“,
bei dem der Praxisinhaber bei-
spielsweise versucht, einen Ein-
nahmenrückgang in Höhe von
10% durch eine entsprechende
Kosteneinsparung zu kompen-
sieren. Ein wenig Erfolg verspre-
chender Ansatz, denn welche
Bank würde sich z. B. damit ein-
verstanden erklären, die für Ih-
ren Praxiskredit festgeschriebe -
nen Zinsen von 5.000€pro Quar-
tal um 500€zu senken, nur weil
Sie sparen wollen? Auch Ihr Ver-
mieter wäre in aller Regel nicht
bereit, seine vertraglich verein-
barte Miete zu reduzieren, nur da -
mit Sie Ihr Einkommensniveau
halten. Und: Selbst wenn es Ihnen
gelänge, die Kosten tatsächlich
zu senken, würde sich Ihr Ein-
kommen immer noch um 10%
reduzieren. Auch aktionistische
Symptombehandlung, wie ein
bisschen sparen bei den Telefon-
kosten, bei den Praxisgetränken
oder am Material, verärgert höchs -
tens die Mitarbeiter. 
Es geht also nicht um die abstrak -
te Einsparung von Geld, sondern
um den wirtschaftlichen Einsatz
von Geldmitteln für Ihren Praxis-
erfolg. Und das sind die Fragen,
die Sie weiterbringen: Bringt es
etwas, zusätzlich Geld für Web-
seite, PR und Praxis-Magazin 
auszugeben? Macht es Sinn, sich
zehn Stunden in der Woche mit
seiner Buchhaltung zu befassen?

Kann Personal gespart werden,
wenn beispielsweise vermehrt
Alignersysteme eingesetzt wer-
den oder das Inkasso ausgela-
gert wird?

Optimierung der Fixkosten
Fixe Kosten fallen jeden Monat
an – unabhängig davon, ob Sie
viel oder wenig zu tun haben.
Den größten Fixkostenblock ma -
chen die Personalkosten aus. Wei -
tere Fixkosten sind z.B. Miete,
Abschreibungen Ihres Praxisin-
ventars und Zinsen für Praxis-
darlehen. Natürlich können Sie
Fixkosten – zumindest auf Dauer
– verändern, z.B. durch die Re-
duzierung der Zahl Ihrer Mitar-
beiter. 
Zur Optimierung dieser Fixkos-
ten ist es hilfreich, sich zunächst
einmal zu informieren, wie die
Kostenstruktur vergleichbarer
Praxen aussieht. Zahnärzte ha-
ben es hier leicht. Sie können z.B.
auf Vergleichsdaten der KZBV
zurückgreifen. Daten, die es für
kieferorthopädische Praxen so

Praxiskosten im Griff
Ihre Praxis ist gut ausgelastet, mit Ihren Patienten kommen Sie gut klar und es ist Ihnen gelungen, die außervertraglichen Leistungen (AVL) 

sukzessive zu erhöhen. Es sieht also gut aus, wäre da nicht die Sache mit dem Praxisergebnis, das trotz steigender Praxiseinnahmen kontinuierlich
sinkt. Was Sie unternehmen können, um diese Entwicklung zu stoppen, lesen Sie im folgenden Beitrag. 
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Faxantwort I 0341 48474-390
Für das Basisseminar Unterspritzungstechniken am
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� 21.09.2012 | Konstanz         � 01.12.2012 | Hamburg         � 15.06.2013 | Berlin                                   � 18.10.2013 | München
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melde ich folgende Personen verbindlich an: (Zutreffendes bitte ausfüllen bzw. ankreuzen)

Name/Vorname Praxisstempel

KN 7+8/12

Name/Vorname

Name/Vorname

I Basisseminar mit Live- und Videodemonstration I

I Kursreihe 2012 /13 I

I Dr. med. Andreas Britz/Hamburg I

neu!

I Termine 2012/2013 I 

LEIPZIG 07.09.2012 • 13.00–18.00 Uhr

KONSTANZ 21.09.2012 • 13.00–18.00 Uhr

ESSEN 02.11.2012 • 13.00–18.00 Uhr

BERLIN 17.11.2012 • 09.00–15.00 Uhr

HAMBURG 01.12.2012 • 09.00–15.00 Uhr

UNNA 01.02.2013 • 13.00–18.00 Uhr

ROSTOCK-WARNEMÜNDE 07.06.2013 • 13.00–18.00 Uhr

BERLIN 15.06.2013 • 09.00–15.00 Uhr

LEIPZIG 13.09.2013 • 13.00–18.00 Uhr

KONSTANZ 27.09.2013 • 13.00–18.00 Uhr

MÜNCHEN 18.10.2013 • 13.00–18.00 Uhr

BERLIN 15.11.2013 • 13.00–18.00 Uhr

Hinweis: Die Ausübung von Faltenbehandlungen setzt die medizinische Qualifikation entsprechend dem Heilkundegesetz voraus. Aufgrund

unterschiedlicher rechtlicher Auffassungen kann es zu verschiedenen Statements z.B. im Hinblick auf die Behandlung mit Fillern im Lippen-

bereich durch Zahnärzte kommen. Klären Sie bitte eigenverantwortlich das Therapiespektrum mit den zuständigen Stellen ab bzw. informieren

Sie sich über weiterführende Ausbildungen, z.B. zum Heilpraktiker. 

Allgemeine Grundlagen I Übersicht Indikationen I Übersicht Produkte I Videodemonstration I Live-Demonstration

I Kursinhalte I

inkl. DVD

Mit freundlicher Unterstützung:

I Organisatorisches I

Kursgebühr pro Kurs inkl. DVD 225,– € zzgl. MwSt.

Tagungspauschale pro Kurs 45,– € zzgl. MwSt.
umfasst Kaffeepause/Imbiss und Tagungsgetränke

OEMUS MEDIA AG, Holbeinstraße 29, 04229 Leipzig

Tel.: 0341 48474-308, Fax: 0341 48474-390

event@oemus-media.de, www.oemus.com

Nähere Informationen zu den Allgemei-
nen Geschäftsbedingungen erhalten Sie 
unter www.oemus.com

ANZEIGE

Abb. 1: Quartalsmäßige Kostenvergleiche. (Quelle: Prof. Dr. Bischoff & Partner®)
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nicht gibt. Prof. Dr. Bischoff &
Partner® erhebt solche Daten bei
Mandanten und stellt sie Ihnen
anonymisiert in Form von Bench-
marks zur Ver fügung (Abb. 1). 
Daneben empfiehlt sich ein Ver-
gleich mit der Entwicklung in
den Vorjahren und – soweit Sie
in Ihrer Praxis die Zukunft pla-
nen – natürlich auch die Einbe-
ziehung der künftigen Entwick-
lung. Damit hier keine Missver-
ständnisse auftreten: Gemeint
sind nicht Zahlenfriedhöfe, son-

dern aussagekräftige Informa-
tionen, die grafisch so aufberei-
tet sind, dass sie Entwicklungen
sofort sichtbar machen. Ein Ser-
vice, der heute Standard sein
sollte.
Hinterfragen Sie, welche Fixkos-
ten wirklich unerlässlich sind.
Wenn Sie z.B. im Rahmen des
„Benchmarking“ feststellen, dass
Ihre Personalkosten deutlich über
dem Durchschnitt liegen, könnte
dies ein Hinweis auf personelle
Überbesetzung  oder suboptima -

le Arbeitsabläufe sein. Modern
geführte Praxen beziehen ihre
Mitarbeiter sogar in die Opti -
mierung der Kosten ein. Vor Ge-
haltserhöhungen oder Neuein-
stellungen werden gemeinsam
Umsatzsteigerungsziele verein-
bart. Die erzielten Mehreinnah-
men sollen die künftigen Perso-
nalkosten abdecken (Abb. 2). 

Optimierung der variablen Kosten
Variable Kosten entstehen abhän-
gig von der Auslastung der Praxis.

Dazu gehören eigene Laborkos-
ten und Fremdlaborkosten, Pra-
xismaterial, Kosten für Aligner-
systeme, Factoringabschläge und
ggf. leistungsabhängig bezahltes
Personal. Sie lassen sich, wie der
Name schon sagt, flexibler steu-
ern als die Fixkosten.
Gut zu wissen in diesem Zusam -
menhang: Ihre Kosten pro laufen-
den Fall. Beziehen Sie hierbei
auch Ihr notwendiges/gewünsch-
tes monatliches Einkommen mit
ein. Damit wissen Sie z.B., wie
viele AVL Sie benötigen, damit die
Einnahmen die Praxiskosten und
Ihr gewünschtes Einkommen ab-
decken können. 

Ausblick
Im nächsten Artikel lesen Sie,
wie sich die Anstellung oder die
partnerschaftliche Einbindung
von Kollegen, neuen Standorten
und Investitionen in neue Tech-
nik auf die Wirtschaftlichkeit der
KFO-Praxis auswirken.
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Und wenn Sie noch so genau schauen, 
Sie werden nichts entdecken …

ODS GmbH
Dorfstraße 5

24629 Kisdorf
Tel.: +49 (0) 41 93/96 58 40 
Fax: +49 (0) 41 93/96 58 41

E-Mail: info@orthodent.de
www.orthodent.de Carrière® Clear DistalizerTM

Die unsichtbare Alternative bei 
Klasse II-Behandlungen

ANZEIGE

Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff 

Steuerberater, vereid. Buchprüfer

Theodor-Heuss-Ring 26

50668 Köln

Tel.: 0800 9128400

Fax: 0800 91284040

info@bischoffundpartner.de 

www.bischoffundpartner.de

Adresse

Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

• Steuerberater und vereidigter Buch-

prüfer

• Lehrtätigkeit im Fach Controlling an

der Bergischen Universität Wupper-

tal 

• Mehrheitsgesellschafter von „Prof.

Dr. Bischoff & Partner® Steuerbera-

ter – Rechtsanwälte – vereid. Buch-

prüfer“, die mit 90 Mitarbeitern in

Köln, Berlin, Bochum, Hamburg, Mün-

chen und Chemnitz niedergelassene

Zahnärzte und Kieferorthopäden im

gesamten Bun desgebiet betreuen

• Entwicklung von PraxisNavigation®,

ein Instrument zur wirtschaftlichen

Praxissteuerung in Zusammenarbeit

mit der Bergischen Universität Wup-

pertal
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Abb. 2: Hochrechnung der Personalkosten/Praxiseinnahmen. (Quelle: Prof. Dr. Bischoff & Partner®)


