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WIRTSCHAFT

st die Umsatzrendite
meiner Praxis in Ordnung’”

PRAXISMANAGEMENT — TEIL 1 ,BWL-FITNESS* Mehrbehandlerpraxen/MVZ — sehen sich oft mit dem Vorwurf unzurei-
chender Umsatzrendite konfrontiert. In aller Munde ist die Marke von 30 Prozent, die es zu erreichen gilt. Stimmt dieser
Wert auch fir groBere Praxiseinheiten? Oder sind 20 Prozent auch akzeptabel? Der erste Beitrag dieser Serie erldutert
Zahlenzusammenhange und bietet Antworten.

Die Umsatzrendite wird mit der Formel

Umsatzrendite = Gewinn geteilt durch
Umsatz mal 100

berechnet. Es handelt sich um eine
Quote, die aussagt, wie viel Prozent
vom Gesamtumsatz der Praxis als
Gewinn verbleibt. Wenn eine Praxis
bei 3 Mio. Umsatz einen Praxisgewinn
von 600.000 Euro ausweist, liegt die
Umsatzrendite bei 20 Prozent. Ist das
nun gut oder schlecht?

Es kommt darauf an: Wenn die Praxis
drei gleichberechtigte Inhaber hat, die
sich diese Summe teilen, verblei-
ben flr jeden 200.000 Euro Gewinn.
Wenn die Praxis einem Inhaber ge-
hort, verbucht er den Gewinn von
600.000 Euro alleine. Finanziell ist
dieser Zahnarzt auf jeden Fall deut-
lich erfolgreicher als die anderen drei
— trotz identischer Praxis-Umsatz-
rendite von 20 Prozent.

Ein weiteres vereinfachtes Beispiel
sehen Sie in Tabelle 1.

Praxis A1 gehdrt einem Inhaber mit
100 Prozent Kapital, der mit zwei
Partnern ohne Kapital und zwei ange-
stellten Zahnarzten arbeitet. Die Praxis
erzielt einen Umsatz von 2,5 Mio. Euro
und eine Umsatzrendite von 32 Pro-
zent = 800.000 Euro Gewinn. Diese

Praxis wird dann umgestellt auf ein
MVZ mit einem Praxisinhaber und
vier angestellten Zahnarzten (siehe
Spalte A1 in der Tabelle 1): Die zwei
bisherigen Partner ohne Kapitalein-
lage bekommen fortan Gehalter, sind
also im Personalaufwand enthalten,

m

1 Inhaber mit 100 % Kapital 1 Inhaber
2 Inhaber ohne Kapital 4 angestellte ZA
2 angestellte ZA
Tabelle 1

Umsatz 2.500.000 € 2.500.000 €
Personalkosten 700.000 € 1.000.000 €
Personalkostenquote 28% 40%
Sonstige Kosten 1.000.000 € 1.000.000 €
Gewinn 800.000 € 500.000 €
UMSATZRENDITE 32% 20%
Gewinn Partner 1 500.000 € 500.000 €
Gewinn Partner 2 + 3 300.000 € Angestellte
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der entsprechend erheblich ansteigt um 300.000 Euro.
Die Umsatzrendite fallt gleichlaufend auf 20 Prozent
ab. Arbeitet die Praxis nun weniger erfolgreich als
vorher? Nein, sie ist nur anders konzipiert.
Wirde fur den Inhaber des MVZ noch ein Geschéfts-
fUhrergehalt bezahlt werden, séhe die Rendite augen-
scheinlich noch schlechter aus.

Ein weiteres vereinfachtes Beispiel sehen Sie in

Tabelle 2.

stark auf stark auf
Zahnersatz Prophylaxe
fokussiert fokussiert
Tabelle 2
Umsatz 2.000.000 € 1.550.000 €
Fremdlabor 600.000 € 150.000 €
Sonstige Kosten 900.000 € 900.000 €
Gewinn 500.000 € 500.000 €
UMSATZRENDITE 25% 32,2%

Das Therapiekonzept der Praxis C ist stark auf Zahn-
ersatz fokussiert. Von den 2 Mio. Gesamtumsatz der
Praxis flieBen 600.000 Euro in den Fremdlaborauf-
wand. Die Praxis erwirtschaftet einen Gewinn von
500.000 Euro, das entspricht einer Umsatzrendite
von 25 Prozent. Praxis D verfolgt ein Therapiekon-
zept, das auf Zahnerhaltung — PARO und Prophylaxe
— ausgerichtet ist. Praxis D erzielt auch einen Gewinn
von 500.000 Euro, ist also finanziell genauso erfolg-
reich wie Praxis C. Sie hat allerdings einen ent-
sprechend niedrigeren Fremdlaboraufwand von nur
150.000 Euro.

Aus diesen Parametern errechnet sich fir C eine
Umesatzrendite von 25 Prozent und fur D eine augen-
scheinlich deutlich bessere von 32,2 Prozent. Arbeitet
D effizienter? Nein. D arbeitet mit anderem Therapie-
konzept, aber nicht zwangslaufig effizienter. Ist in
der Umsatzklasse von rund 1,5 Mio. eine hdhere
Umesatzrendite moglich als in der Umsatzklasse von
2 Mio.? Auch diese Schlussfolgerung ware falsch,
denn die Differenz in der Umsatzrendite ergibt sich
ausschlieBlich durch den rechnerischen Effekt des
Fremdlaboraufwandes als durchlaufender Posten.

Ein weiteres vereinfachtes Beispiel sehen Sie auf
Seite 20 in Tabelle 3.

Praxis E ist auf dynamischem Wachstumskurs, hat
Uppig investiert und entsprechend hohes Abschrei-
bungsvolumen erzeugt. Praxis F ist in derselben
UmsatzgroBe unterwegs, verzichtet aktuell aber auf
Zukunftsinvestitionen. Beide Praxen sind von ihrer
Kostenstruktur ansonsten komplett identisch aufge-
stellt. Praxis E zeigt eine Umsatzrendite von 22,5 Pro-
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B ~'s E I Praxis I

Umsatz 2.000.000 € 2.000.000 €
Abschreibungen 180.000 € 30.000 €
Sonstige Kosten 1.370.000 € 1.370.000 €
Gewinn 450.000 € 600.000 €
UMSATZRENDITE 22,5% 30%
Gewinn + Abschreibung 630.000 € 630.000 €
Cash-Flow-Rendite 31,5% 31,5%

zent und Praxis F 30 Prozent. Wirt-
schaftet F nun besser als E? NatUrlich
nicht. Zweifellos kdnnen Investitionen
sehr sinnvoll, manchmal auch zwin-
gend noétig sein, um die Praxis zu-
kunftsfahig auszurichten. Vielleicht war
die Investition auch unsinnig?

Ohne Zusatzinformationen ist keine
treffsichere Interpretation méglich.
Ein alternativer BWL-Parameter, der in
dieser Tabelle 3 bereits eingebaut ist
— und damit kommen wir zu ersten
Losungsansatzen — ist die Cash-Flow-
Rendite. Daflir werden Gewinn und

ANZEIGE

Abschreibung addiert und ins Verhaltnis
gesetzt zum Umsatz der Praxis. Beide
Praxen haben eine Cash-Flow-Rendite
von 31,5 Prozent, womit die vdllig
identische ,Basis-Ertragslage“ der Pra-
xen passend abgebildet ist. Die Cash-
Flow-Rendite kann unter bestimm-
ten Voraussetzungen ein nutzlicher
Wert sein.

Fazit

Die Umsatzrendite kann bei gesunden
15 Prozent oder auch unzureichenden
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1 6 Fortbildung
Fortbildungspunkte

30 Prozent liegen: Als isolierter BWL-
Parameter ohne Kontext-Informationen
ist der Wert unbrauchbar. Auch wenn
durch die steuerberatenden Berufe
gerne etwas anderes suggeriert wird.
Die Liste der oben genannten Beispiele
konnte noch vielfaltig verlangert wer-
den. Aber wie bewertet man dann
die Praxisrendite?

Wichtig fir Inhaber groBer Praxen
ist der Cash-Flow in absoluten Zah-
len. Also die Summe von Gewinn und
Abschreibung in Euro — ggf. plus Ge-
schéftsfuhrerbeziige des Praxisinha-
bers. Dieser Betrag ist absolut ent-
scheidend fur die Erfolgsbewertung
Uber die Jahre, als Basis fur die
elementar wichtigen Liquiditatsberech-
nungen, fur Steuerthemen und far
den Vergleich mit anderen Praxen.
Der Wert ist auch von zentraler Rele-
vanz fur die Auslotung von Verschul-
dungsspielrdumen und flr Bankver-
handlungen.

Dartliber hinaus macht es Sinn, einen
persoénlichen Fokus zu ergéanzen,
der das knappste Gut eines Praxis-
inhabers berlcksichtigt: ,,Zeit“: Daflr
wird der erzielte Cash-Flow in Bezug
gesetzt zu den eingesetzten eigenen
Arbeitsstunden des Praxis- bzw. MVZ-
Inhabers: Arbeiten Sie 40 Wochen a
durchschnittlich 35 Stunden pro Jahr
(= 1.400 Stunden)? Oder eher 45 Wo-
chen a 70 Stunden (= 3.150 Stunden)?
Beides kommt in groBen Praxen vor.
Bei einem angenommen Cash-Flow
von 500.000 Euro errechnet sich
im ersten Fall eine Chef-Rendite von
357 Euro pro Stunde und im zweiten
Fall eine von 159 Euro pro Stunde.
In dieser Kennzahl subsumieren sich
Aspekte wie Arbeitseffizienz, Work-
Life-Balance und Organisationsgrad
einer Praxis. Dieser wirklich wichtige
Wert braucht zwar eine realistische
Selbstbeobachtung, ist aber ansonsten
schnell zu berechnen, taugt fur persén-
liche Zielstellungen und kann als fixer
Baustein im Praxiscontrolling verankert
werden.
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