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Ziel Niederlassung —
Worauf kommt es an?

Dr. Maximilian Rossbach

Selbstbestimmung, Flexibilitat und attraktive Einkommen sind erstrebenswerte Ziele vieler Kolleginnen und
Kollegen nach der Facharztweiterbildung. Doch das Unternehmertum bringt leider auch Risiken mit sich,
Uber die im Vorfeld einer Praxisgrindung genau informiert werden sollte.

Nach Erhebungen der Bundesarztekammer vom
31.12.2017 verteilen sich die Fachérzte fur Plastische &
Asthetische Chirurgie und des alten Facharzttitels fir
Plastische Chirurgie immer mehr auf den ambulanten Be-
reich. Das unterstUtzt die These, dass viele Kollegen eine
eigene Niederlassung anstreben. Im Wesentlichen gibt es
drei Sektoren, die es zu beherrschen gilt, um mit seiner
Praxis am Markt erfolgreich bestehen zu kdnnen: Kern-
kompetenzen, Praxismanagement und Marketing.

Um diese wichtigen Punkte zu erflillen, hilft es, sich stra-
tegische Partner zu suchen und Netzwerke aufzubauen,
um Erfahrungen auszutauschen und Tipps zu geben.
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Kernkompetenzen definieren

Bei der Planung des eigenen Behandlungsspektrums
sollte das Augenmerk vorerst auf Behandlungen liegen,
die sicher beherrscht werden. Hohe Korrekturraten kon-
nen sich im Nachhinein als unwirtschaftlich herausstel-
len. Es bietet sich an, einen Plan zu entwerfen, mit wel-
chen Eingriffen begonnen werden kann und wie das
Spektrum in Zukunft erweitert werden soll.

Konservative Behandlungen mit Hyalurons&ure, Botulinum-
toxinen und Fadenlifting werden von den meisten Praxen
fir Plastische und Asthetische Chirurgie angeboten.



Die Firma Galderma hat ihr Weiterbildungsprogramm zu
Behandlungen mit Hyaluronséaurefillern und Botulinumto-
xin grundlegend Uberarbeitet und hierflr ein eigenes Por-
tal (Abb. 1) fur Arzte erstellt. Auf diesem Portal haben inte-
ressierte Arzte Zugriff auf zahlreiche Marketingmaterialien,
Studien und einen Uberblick Uber die geplanten Work-
shops in Deutschland. Die Workshops werden in drei Ka-
tegorien (Basic, Advanced und Professional) unterteilt.

Das Harmony Programm von Galderma wurde von in-
ternationalen Experten entwickelt, um Behandlern in der
taglichen Praxis einen strukturierten Leitfaden fur ein in-
dividuelles Beratungsgesprach zu bieten. So ist es mog-
lich, fur jeden Patienten den geeigneten Behandlungs-
plan je nach Winschen, Umsetzbarkeit und Budget zu
erstellen. Einer Studie zufolge steigt die Patiententreue
bei Verwendung des Harmonie Programms (von 53 %
auf 73 %) und Patienten entscheiden sich zeitgleich hau-
figer fur Kombinationsbehandlungen (51 % statt 34 %).2

Bei der Erstberatung kann der Patient durch Ausflllen
des personlichen Harmony-Bogens friihere Erfahrungen
mit asthetischen Behandlungen wiedergeben. Auch kén-
nen Erwartungen an das bevorstehende Ergebnis sowie
die eigenen Behandlungswinsche im Vorfeld des Bera-
tungsgespraches vermittelt werden.
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Praxismanagement

Bei Konzeption der Praxis ist vorab eine Rechtsform zu
wahlen. Die meisten Kollegen entscheiden sich zunachst
fur eine Gesellschaft birgerlichen Rechts (GbR) und ge-
gen eine Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH).
Die GbR bringt verschiedene Vorteile und Nachteile mit
sich. Der Aufwand flr die Buchhaltung ist bei einer GbR
deutlich Uberschaubarer als bei einer GmbH. Bei Wahl
der GbR erstellt der Steuerberater anhand der Rechnun-
gen des jeweiligen Monats eine BWA (betriebswirtschaft-
liche Auswertung). Diese BWA gibt Aufschluss sowohl
Uber die Einnahmen als auch Ausgaben, wobei es wich-
tig ist, zu beachten, dass alle Einnahmen und Ausgaben
als Nettobetrage gerechnet werden. Die Umsatzsteuer
wird flr Einnahmen und Ausgaben gegengerechnet.
Mit der BWA teilt der Steuerberater auch gleichzeitig
mit, wie hoch die Umsatzsteuervorauszahlung flr den
berechneten Monat ist, die dann an das Finanzamt
abgefuhrt werden muss.

Viele Existenzgrinder, besonders in der Asthetischen
Medizin, werden feststellen, dass es nicht so einfach
ist, einen Praxiskredit von einer Bank zu erhalten. Einen
Kredit fur eine GmbH zu erhalten, ist noch schwieriger,
da die Haftung auf die Stammeinlage von 25.000 Euro
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Allrounder Hyaluron

Hyaluron ist ein natirlicher Bestandteil im menschlichen Koérper. Es sorgt beispielsweise dafir, dass die Haut
elastisch und straff bleibt. Im Alter baut sich Hyaluron jedoch leider nach und nach ab. Es bilden sich kleine
Faltchen und Augenringe, auch die Lippen werden schmaler. Die Losung: Medizinisches Hyaluron. Dieses
gibt es in verschiedenen Viskosititsgraden. Arzte kdnnen damit dem Gesicht neues Volumen verleihen,
Falten aufpolstern, Lippen in Form bringen sowie Nasen korrigieren. Wichtig ist jedoch, dass sich die Be-
handler mit der Wirkweise von Hyaluron auskennen und auch den handwerklichen Umgang beherrschen.
Daher bietet die Kiel Medical Academy regelmalig Workshops in asthetischer Medizin an, bei dem sich
auch Patienten als Modelle anmelden kénnen.
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23. Marz 24. Marz

9. Mai 10. Mai 11. Mai 12. Mai 13. Mai
15. Juni 16. Juni

Kiel Medical Academy © Alter Markt 1 ¢« 24103 Kiel ®* 0431 3801833 ¢ info@kiel-medical-academy.com ¢ www.kiel-medical-academy.com



Spezial Praxismanagement

401

os GALDERMA

<

Galderma Behandlerpbrtal

Kontakt Impressum

Registrieren

w

19.07.2015 14.02.2016

Abb. 2

11.09.2016

Abb. 1: Auf dem Behandlerportal www.galderma-aesthetik.de stehen Informationsmaterialien und praktische Anwendungsbeispiele zu allen Kategorien der
Ksthetik-Produktpalette von Galderma zur Verfiigung. Abb. 2: Der Static Online Value Index (Static OVI) wird von Xovi berechnet und stellt die Sichtbarkeit

einer Webseite bei Google dar.

beschrankt ist. Die Haftung ist gleichzeitig auch der
groBte Nachteil einer GbR, denn der Eigentlimer haftet
personlich und unbeschrankt.

Ubersicht der BWA/wichtige Kennzahlen

Anhand der BWA oder des Jahresberichtes ist es nutz-
lich, den individuellen Praxisstundensatz vom Steuer-
berater berechnen zu lassen. Der Praxisstundensatz
(Summe der Betriebsausgaben/Anzahl der Arbeitsstun-
den pro Jahr) gibt an, welcher Umsatz pro Stunde erzielt
werden muss, um kostendeckend zu arbeiten. Bei Be-
trachtung der Ausgaben gilt es, zu bertcksichtigen, dass
es fixe Kosten gibt, die regelmaBig jeden Monat auftreten,
z.B. Miete und Gehalter; andere Kosten sind nur einmal
pro Jahr fallig, z. B. Haftpflichtversicherung, Jameda-Pre-
mium-Pakete oder Vergleichbares, und variable Kosten,
die in Abhangigkeit von der tats&chlichen Leistungs-
erbringung auftreten, z. B. Materialkosten Hyaluron, Bo-
tulinumtoxin, Brustimplantate etc.

Besonders bei operativen Leistungen kénnen diese vari-
ablen Kosten, z.B. flr Unterbringung in einem Kranken-
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haus und externe OP-Kosten, 20 bis 40 Prozent des Ge-
samtumsatzes und damit hohe Betrage einnehmen. Da
diese Kosten haufig nicht sofort fallig werden, sondern
quartalsweise, halbjahrlich oder jahrlich, ist es empfeh-
lenswert, Rucklagen zu bilden.

Marketing

Im Allgemeinen gilt: Die Marketingstrategie muss zu den
individuellen Eigenschaften der jeweiligen Praxis passen.
Hier qilt es, verlassliche Partner zu finden, die einen pas-
senden Marketingplan erstellen und nicht die Unwissen-
heit der Neugrinder ausnutzen.

Flr viele Praxen stellt die eigene Homepage weiterhin
den Dreh- und Angelpunkt der AuBendarstellung dar.
Andere Kanéle, wie z.B. Google Adwords und Social
Media, sowie Online-Artikel zielen darauf ab, Patienten
auf die eigene Homepage zu leiten. Daher ist es sehr
wichtig, dass die eigene Homepage online auch die tat-
séchliche Erfahrung in der Praxis offline mdglichst gut
widerspiegelt. Eine topmoderne Homepage fUr eine stark
abgenutzte Praxis stellt eine Inkongruenz dar, und Pa-



tienten werden schnell bemerken, dass Anspruch und
Wirklichkeit nicht zueinanderpassen.

Google Analytics gibt Aufschluss darUber, wie viele Nut-
zer aus welchen Regionen wie lange auf der Homepage
bleiben und welche Unterseiten sie sich anschauen. Wei-
tere Informationen, wie z. B. die Altersstruktur der Nutzer
und die Tageszeit, zu der die Homepage haufig aufge-
sucht wird, kdnnen fUr gezielte Kampagnen von Bedeu-
tung sein. Tipp: Wenn ein GroBteil der Nutzer Inre Home-
page mit Smartphones betrachtet, sollte lhre Homepage
auch flr Smartphones optimiert sein.

Immer mehr Kollegen nutzen Social-Media-Kanéale, z.B.
Instagram oder Facebook, mehr und mehr fur ihr Marke-
ting und erzielen darUber teilweise sogar mehr Anfragen
als Uber die Homepage.

Sichtbarkeitsindices

Neben der Performance-Betrachtung Uber Google
Analytics gibt es die sogenannten Sichtbarkeitsindices;
diese haben direkten Einfluss auf das Ranking bei einer
Google-Suche. Google entwickelt seine Suchalgorith-
men permanent weiter und verdffentlicht Updates in re-
gelméBigen Abstanden. Diese Updates flihren zu plotz-
lichen Anderungen im Ranking, teilweise mit positivem
Effekt, teilweise auch negativ. Daher ist es ratsam, entwe-
der Uber Grundkenntnisse in diesem Bereich zu verfligen
oder einen vertrauensvollen Partner an seiner Seite zu
haben. Im Allgemeinen gilt, dass Erfolge eher langfristig
durch konstante Weiterentwicklung der eigenen Home-
page zu erzielen sind.

Der Static Online Value Index (Static OVI) wird von Xovi
berechnet und stellt die Sichtbarkeit einer Webseite bei
Google dar. Je héher der Wert ist, desto mehr Besucher
werden erwartungsgeman die Webseite Uber Google fin-
den und besuchen. Der Static OVI stellt nur eine Moglich-
keit dar, die Sichtbarkeit der eigenen Seite zu bewerten,
es gibt noch zahlreiche andere.

Patientenvermittlungsportale

Vermittiungsportale flr Patienten, wie z.B. MyBody, Medi-
date, Clinic im Centrum oder Check24 (brustopvergleich.de),
nehmen standig zu und versprechen Partnerarzten Pa-
tientenzuwachs ohne groBen Aufwand. Haufig Uberneh-
men diese Portale das komplette Marketing zur Patien-
tengewinnung, und zum Teil bis zur Vereinbarung eines
Beratungstermins. Besonders fur Kollegen, die sich kirz-
lich niedergelassen und noch keine eigene Reputation
aufgebaut haben, kann dieses Konzept sehr verlockend
sein und Vorteile bieten. Dabei gibt es jedoch ein paar
Kritikpunkte dieser Portale. Haufig verlangen diese Por-
tale eine prozentuale Beteiligung am Umsatz des ver-
mittelten Patienten oder eine pauschale VergUtung.
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Meine &sthetischen Wansche

In der Abbildung habe ich die Moglichkeit den Bereich/die Bereiche bzw. das Merkmal/die Merkmale
zu markieren, die ich geme verbessern méchten.
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Anmerkungen:

Alle Informationen werden streng vertraulich behandelt*

Abb. 3: Bei der Erstberatung kann der Patient durch Ausfiillen des personlichen
Harmony-Bogens Erwartungen an das bevorstehende Ergebnis sowie die eige-
nen Behandlungswiinsche im Vorfeld des Beratungsgespraches vermitteln.

Der Hauptkritikpunkt ist jedoch, dass diese Portale die
deutschlandweiten Einnahmen nutzen, um ein groB3es
Marketingbudget zu bilden. Fur kleine Praxen wird es auf
Dauer sehr schwierig sein, gegen diese Uberregionalen
Budgets zu bestehen.
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