
I
n der ZWP-Ausgabe 1/2013, die
als E-Paper auf www.zwp-on-
line.de nachzuschlagen ist, wurde

in groben Zügen und aus der Perspek-
tive der Organisationsentwicklung dar-
gestellt, mit welchen Maßnahmen sys-
tematisch Renditesteigerungen erzielt
werden können. Der vorliegende Bei-
trag beschäftigt sich dazu ergänzend
mit Teilaspekten eines wirksamen Pra-
xiscontrollings unter der Leitfrage: 
Wo liegt der kraftvollste Hebel in der 
Ertragssteuerung einer Praxis? 

Umsatz minus Kosten 

gleich Gewinn

Es kommt natürlich immer darauf an,
geplante Kosten- und Investitions-
größen einzuhalten und die privaten

Lebensführungskosten angemessen zu
limitieren. Aus diesen Positionen er-
rechnet sich die Summe der Liquiditäts-
abflüsse. Hierbei handelt es sich um The-
men vorausschauender unternehmeri-
scher Planung und Ausgabendisziplin.
Die eigentliche Musik spielt jedoch an
anderer Stelle der Rechenformel, und
zwar im Liquiditätszufluss: Die Praxis
hat nur dann die Chance einer attrak-
tiven Performance, wenn ausreichende
Praxiseinnahmen hereinkommen, und
zwar unter einem doppelten Blickwin-
kel: Sowohl in absoluten Eurobeträgen
als auch in Relation zu den eingesetz-
ten Ressourcen. Entscheidend sind 
effiziente Leistungserbringung und ein
für die Behandlungskapazität ausrei-
chendes Patientenvolumen.  

Leistungssteuerung 

mittels Honoraranalysen

Ein wirksames Umsatzcontrolling (als
Teil des Praxiscontrollings) formuliert
für diesen Bereich angemessene Pla-
nungswerte und bildet die entspre-
chenden Kennziffern regelmäßig ab.
Analysiert wird die in der Praxis verblei-
bende Wertschöpfung, also die Summe
der Praxiseinnahmen abzüglich Fremd-
labor und abzüglich eventueller Hono-
rareinbehalte (HVM, Regresse etc.). Wir
unterstellen in den weiteren Ausfüh-
rungen eine Praxis ohne angestellte
Zahntechniker. Daraus ergeben sich 
folgende fünf Perspektiven: Gesamt-
Honorarumsatz der Praxis (inkl. Eigen-
laborpositionen, CEREC etc.), Honorar-
umsatz pro Leistungsträger, Relation
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Umsatzcontrolling in der
Mehrbehandlerpraxis 

| Maike Klapdor

Der dynamische Trend zu größeren Praxisbetrieben prägt die Branche. Die Vorteile der gemein-
samen Berufsausübung unter einem Dach liegen klar auf der Hand. Gleichzeitig ist der Respekt 
der Zahnärzte und insbesondere auch der Zahnärztinnen vor der unternehmerischen Verant-
wortung groß. Völlig zu Recht: Denn Mehrbehandler-Betriebe bleiben durchaus öfter hinter 
ihren Potenzialen und Gewinnerwartungen zurück. 

Honoraranalyse Behandler 2013
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Zahnschmelz Regeneration

Stabilisiertes Zinnfl uorid verbessert den 
Mundgesundheitszustand durch 
• Remineralisation mit Hilfe von Fluorid 
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resultiert eine Abdeckung der 

Zahnoberfl äche, die ein Gefühl 
der Sauberkeit vermittelt und 

Verfärbungen und der Bildung 
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Entdecken Sie die außergewöhnlichen Vorteile der exklusiven Rezeptur mit 
stabilisiertem Zinnfl uorid und Natriumhexametaphosphat für Mundgesundheit und Ästhetik 2

GESÜNDERER MUND UND SCHÖNERE ZÄHNE 1

MUNDGESUNDHEIT
SnF2

ÄSTHETIK
Na2O(NaPO3)21

ÄSTHETIK
Na2O(NaPO3)21

 1 Im Vergleich zu einer herkömmlichen Zahncreme. 

 2 In der Variante Sensitiv + Sanft es Weiß liegen der Zinnfl uorid-Komplex und das Polyphosphat in leicht anderer Form vor. Die Wirkweise ist jedoch die gleiche wie bei den beiden anderen PRO-EXPERT Varianten.
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von Kassenleistungen zu Privatleis-
tungen, Entwicklung der Patienten-
fallzahlen (Anzahl der behandelten 
Patienten pro Quartal) und Honorar-
umsatz pro Patient pro Quartal. 
Die Abbildung 1 (Balken- und Kreisdia-
gramm, Seite 10) zeigt ein Beispiel für 
die quantitative und qualitative Hono-
raranalyse. Dieses Schema ist sowohl
für die Praxis im Ganzen anzulegen als
auch für jeden einzelnen Behandler
(Prophylaxe kann eventuell zusam-
mengefasst werden). Wichtig ist es, 
mit den angestellten Zahnärzten über
die wirtschaftliche Notwendigkeit ei-
nes angemessenen Privatanteils in 
den Gesamtleistungen zu sprechen,
konkrete Honorarziele zu vereinba-
ren, unterstützende Praxisabläufe im
gesamten Team zu organisieren und 
regelmäßig gemeinsam einen Zahlen-
abgleich zu besprechen. Es ist zu be-
obachten, dass in fast allen Praxen an
genau dieser Stelle zu wenig kommu-
niziert wird und zu wenig konstruktive
Führung stattfindet. 
Leistungsumfang und Leistungsquali-
tät stehen in direktem Zusammenhang
mit der individuellen Gehaltsperspek-
tive für jeden angestellten Zahnarzt.
Steuerung und Controlling rein nach
Stundensätzen reicht nicht aus. 

Analyse individueller Leistungsbilder 

Um das Leistungsbild des Teams im 
Gesamtgefüge fundiert beurteilen zu
können, ist es angeraten, die einzelnen
Anteile der Behandler am Gesamt-
honorar der Praxis (siehe Abbildung 2) 
zu verfolgen. Diese Auswertung ist ei-

nerseits die Basis für weiterführende
Analysen: z.B. jeweilige Honoraranteile
der Behandler in Relation zu den ver-
brauchten Praxisressourcen (Stuhlas-
sistenzen, Zimmerbelegung etc.). Ande-
rerseits ist hieraus ablesbar, wie sich 
der eigene Honoraranteil des Praxis-
inhabers/der Praxisinhaberin im Ver-
gleich zu der Summe delegierter Leis-
tungen darstellt. Diese Kennziffer ist
von zentraler Bedeutung in Expansi-
onsprozessen. Der Chef/die Chefin hat
auch bei größter Einsatzfreude nur 
zwei Hände und einen Kopf: Die 
zentrale Herausforderung ist es also, 
gesundes Praxiswachstum über de-
legierte Leistungen zu realisieren. Der 
erreichte Erfolgsgrad ist dann an die-
ser Kennziffer ablesbar.

Nutzen von Fallzahlen und -werten

Für die Verfolgung der Praxiseffizienz
geben Patientenfallzahlen und Fall-
werte hervorragende Indikatoren. Ab-
bildung 3 zeigt hier ein Analyse-
beispiel: Die Entwicklung der Anzahl
behandelter Patienten und Neupatien-
tenzahlen ist elementar für die Be-
wertung von Honorarpotenzialen der
Praxis im Ganzen, die Wirksamkeit von
Marketingmaßnahmen und die Quali-
tät der praxisinternen Patientenbin-
dung. 
In Kombination mit den jeweiligen 
Honorarvolumen lassen sich Fallwerte 
errechnen. Die hier dargestellten drei 
Kategorien – KZV-Fallwert, Fallwert
Zuzahlung GKV-Patient und Fallwert
Privatpatient – ermöglichen tiefe Er-
kenntnisse zur Leistungsstruktur der

Praxis und sind ideal geeignet für 
konkrete Zielvereinbarungen im ge-
samten Praxisteam. Natürlich reicht 
es nicht, nur eine Zielparole heraus-
zugeben („nächstes Jahr schaffen 
wir einen Zuzahlungs-Fallwert von 
100 EUR!“). Der methodisch wirksame
Weg läuft schrittweise mit konstruk-
tiver Einbindung des gesamten Praxis-
teams. 

Fazit

Ein systematisches Umsatzcontrolling
(als Teil des Praxiscontrollings) bietet
zentrale Vorteile, da es die Aufmerk-
samkeit fokussiert und Steuerungs-
und Kontrollfunktionen übernimmt.
Seine volle Kraft kann jedes Control-
ling jedoch nur dann entfalten, wenn 
es in Management- und Führungs-
verantwortung sowohl als Bewer-
tungsmaßstab als auch für konstruk-
tive Teamentwicklung genutzt wird. 
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