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Kostenoptimierung in der Zahnarztpraxis

von Boris Etter

Zahnarztin/Zahnarzt ist ein
schoner Beruf, der viel Freude
bereitet. Um eine eigene Praxis
aufzubauen, muss viel Zeit und
Geld investiert werden. Des-
halb darf und soll Thre Zahn-
arztpraxis einen angemesse-
nen Gewinn erwirtschaften. In
der Erfolgsrechnung bildet der
Gewinn die Differenz zwischen
Ertrag und Aufwand. Der Er-
trag setzt sich aus den Behand-
lungshonoraren (wichtigste
Position) sowie dem Absatz von
Produkten wie Zahnbiirsten
oder Mundhygienemitteln zu-
sammen. Die Ertragsseite wird
durch Marketing- und Wert-
schopfungsanalysen optimiert.
An dieser Stelle fokussieren wir
uns ausschliesslich auf die Auf-
wand- sprich Kostenseite.

Bedeutung
der Anfangsinvestitionen

Die Anfangsinvestitionen be-
einflussen die Kosten der Zahn-
arztpraxis aufJahre hinaus. Denn
sie spiegeln sich in den Abschrei-
bungen und Fremdkapitalzinsen
in der Erfolgsrechnung jedes Ge-
schiftsjahres. Meistens wird ein
Kredit aufgenommen, der amor-
tisiert und verzinst werden muss.
Zu den Anfangsinvestitionen ge-
hort die Infrastruktur, wie Um-
bauten, Zahnarztstiihle, Rontgen
und andere Geréte sowie bei ei-
ner Praxisiibernahme die Zah-
lung fiir den Patientenstamm
(Goodwill) des Vorgédngers. Ent-
scheidend ist das Zusammen-
spiel von Investitionssumme und
Finanzierungskonditionen.

Der erste wichtige Faktor ist
die Investitionssumme. Diesen
Monat findetin Kéln die IDS statt.
In ,,IDS-Jahren“besteht die Mog-
lichkeit, zahlreiche neuwertige
Ausstellungsstiicke — vom Zahn-
arztstuhl bis zu kleineren Geri-
ten — zu vergiinstigten Preisen zu
erwerben. Dabei gilt der Grund-
satz: ,Dad schniller isch da
gschwinder“. Nicht selten inves-
tieren Zahnérzte am Anfang (zu)
vielinihre Praxis. Die Anfangsin-
vestitionen miissen deshalb kri-
tisch hinterfragt werden. Das gilt
inshesondere bei Praxisneuer-
offnungen in Gebieten mit einer
zahnirztlichen Uberversorgung,
wie den Stadten Ziirich, Basel
oder Bern. Alle Investitionen soll-
tenin einem Businessplan aufge-
listet und gepriift werden. Ist ein
solcher Umbau wirklich notwen-
dig? Brauche ich wirklich alle
diese Geridte? Wie lange ist die
Amortisationsdauer dieses Ge-

rats? Wire nicht allenfalls eine
»Zweistufenstrategie“ mit be-
scheideneren Anfangsinvestitio-
nen und einer Expansion nach 5
bis 8 Jahren vorzuziehen?

Der zweite wichtige Faktor
sind die Finanzierungskosten.
Dabei miissen vor allem fol-
gende Schliisselpunkte beachtet
werden: Erstens, Zinsen sind
marktabhédngig und verlaufen in
Zyklen. Derzeit haben wir fiir
Schweizer Verhiltnisse eher
tiefe Zinsen. In Hochzinsphasen
kann der Zins mehrere Prozent-
punkte hoher sein. Zweitens,
Zinsen unterscheiden sich nach
Kreditart und Risikoeinstufung
durch die Bank. Bei der Kreditart
LHfester Vorschuss® sind z.B. bei
derselben Bank tiefere Zinsen zu
bezahlen alsfiir andere Kreditar-
ten, wie etwa den Kontokorrent-
kredit. Ferner kalkulieren Ban-
ken in den Zins das Risiko des
Projektes mit ein. Aus diesen
Griinden gilt: Holen Sie immer
verschiedene Offerten von Ban-
ken ein. Und scheuen Sie sich
nicht, Offerten zu verhandeln,
d.h. eine nachgebesserte Offerte
zu verlangen.

Die Handhabung der An-
fangsinvestition entscheidet
dartiiber, ob der Zahnarzt in den
ersten Jahren, schlimmstenfalls
sogarim ersten Jahrzehnt,voral-
lem fiir sich arbeiten darf oder
fiir die Abzahlung der Schulden
arbeiten muss. Insbesondere bei
Praxisneuersffnungen kann die
Zinsbelastung am Anfang ein
wesentlicher finanzieller Faktor
sein.

Laufende Kosten

Die laufenden Kosten in der
Erfolgsrechnung beeinflussen
den Gewinn der Praxis. An dieser
Stelle wollen wir einige wichtige
Kostenfaktoren ndaher betrach-
ten.

Zinsen und Amortisationen
Uber diesen Kostenfaktor
wird letztlich bei der Planung der
Praxiseroffnung oder -iiber-
nahme entschieden. Im Laufe der
Zeit bestehen Fluktuationen bei
den variablen Zinssitzen. Allen-
falls konnen spater Umfinanzie-
rungen vorgenommen werden.

Raumkosten

Bei den RaumKkosten ist zwi-
schen Miete und Kauf zu unter-
scheiden. Es diirfte oft vorteil-
hafter sein, die Praxisraumlich-
keiten zu mieten. Denn Miete ge-
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wihrt eine hohere Flexibilitit.
Ein Mietvertrag kann gekiindigt
oder auf einen Nachmieter iiber-
tragen werden. Ferner ist zu be-
achten, dass Stockwerkeigen-
tum - etwa bei der Zahnarztpra-
xis in einer Eigentumswohnung
— oft teurer ist, als vergleichbare
Gesamtobjekte (Mehrfamilien-
héuser als Renditeobjekte). Mie-
tenvariieren sehrstark zwischen
einzelnen Gemeinden und auch
zwischen Standorten in dersel-
ben Gemeinde. Vergleiche kon-
nen sichlohnen, vor allem bei ei-
nem Zeithorizont von 30 bis 40
Jahren.

Auch bei den Raumkosten
wird am Anfang tiber die Kosten
entschieden, namlich durch die
Wahl der Rdumlichkeiten. Es
sollten immer verschiedene
Moglichkeiten evaluiertwerden.
Ist es z.B. moglich, mit einer
Grundfliche zu beginnen und

Veranstaltungshinweis:

info@betterpraxis.ch.

Am Mittwoch, den 25. Mai 2005, findet ab 18.30 Uhr in den Private Banking
Réaumlichkeiten der Bank Leu an der Bahnhofstrasse 32 in Ziirich die Ver-
anstaltung ,,Schweizer Zahnarztbranche im Umbruch“ statt. Boris Etter,
lic.iur. HSG, Rechtsanwalt, LL.M., Geschéftsfiihrer von BETTER PRAXIS-
MANAGEMENT® referiert zum Thema ,,Aktuelle Entwicklung der Schwei-
zer Zahnarztbranche — Erfolgsstrategien fiir die Zukunft“. Anschliessend
wird Dr. Alex Hinder, Chief Investment Officer der Bank Leu ,Aktuelle
Trends auf den Finanzmirkten“ aufzeigen. Danach findet eine exklusive
Fiihrung von Herrn Rudolf Garo durch das wohl schonste Bankgebéaude der
Schweiz statt. Selbstverstandlich wartet im Anschluss auf die kurze Fiih-
rung herrlicher Apéro Riche auf Sie. Informationen und Anmeldungen bei
BETTER PRAXISMANAGEMENT® unter 043/497 86 01 oder E-Mail

Personalkosten

Die Personalkosten bilden
den Hauptkostenpunkt einer
Zahnarztpraxis. Eine optimale
Personalallokation ldsst sich auf
Grund der tiblichen Grosse der
Schweizer Zahnarztpraxen nur
schwer erreichen. Notwendig
wiren bei Einzel- und Doppel-

chende Massnahmen treffen
und umsetzen muss.

Analyse und
Massnahmenumsetzung
Jede Zahnarztpraxis kennt
ihre typischen Besonderheiten.
Deshalb muss im Einzelfall eine
spezifische Analyse der Kosten-
struktur vorgenommen werden.
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spiter weitere Rdumlichkeiten
im selben Gebdude hinzuzumie-
ten? Vor allem beim Kauf der
Raumlichkeiten muss eine ge-
naue Priifung und Berechnung
erfolgen.

Verbrauchsmaterial
Verbrauchsmaterial bietet
erhebliche Einsparungsmog-

lichkeiten. Denn dessen Preise
variieren oft erheblich. Durch
Preisvergleiche — vorzugsweise
im Internet — sowie Ausniitzung
von Aktionen und Promotions-
preisen lassen sich Einsparun-
gen erzielen. Dabei ist fokussiert
vorzugehen. Die Zahnarztpraxis
sollte eine Liste der 10 bis 20
grossten Verbrauchsmaterial-
posten aufgeschliisselt nach Ge-
samtkosten pro Jahr in Schwei-
zer Franken erstellen. Auf dieser
Liste werden sehr teuere Materi-
alien, auch wenn sie selten ge-
braucht werden, sowie giinstige
Materialien, die haufig ge-
braucht werden, im Vorder-
grund stehen. Bei den Produkten
mit dem grossten Gesamtvolu-
men pro Jahr, sollten die Einspa-
rungen ansetzen.
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praxen immer ,angebrochene

Stellenprozente®. Kurzum,
meistens befindet sich entwe-
der zu viel oder zu wenig Perso-
nal in der Zahnarztpraxis. Dies
betrifft vor allem Dentalassi-
stentinnen. Zeiten, in denen die
Zahnarztpraxis grossziigig be-
setzt ist, sollten fiir die Abarbei-
tung von administrativen Pen-
denzen genutzt werden. So kann
etwa Verbrauchsmaterial in-
ventarisiert, die Korrespondenz
nachgefiihrt oder die Patienten-
kartei aktualisiert werden. Jede
Zahnarztpraxis muss die fiir sie
optimale Personalallokation
finden. Fehlende Stellenpro-
zente konnen durch Hilfskrifte
oder durch Auslagerung (Out-
sourcing) von Arbeiten an Dritte
aufgefiillt werden. Dauernd
iberzidhlige Stellenprozente
sollten zum wirtschaftlichen
Wohl der gesamten Praxis, ein-
schliesslich der Angestellten,
abgebaut werden. Dies kann
entweder durch die Reduktion
des Arbeitspensums oder durch
Stellenabbau geschehen. Auch
die Zahnarztpraxis ist ein
Unternehmen, das entspre-

Dabei werden auch die Strategie
und der Mehrjahreshorizont der
Zahnarztpraxis betrachtet. Ent-
scheidend ist die rasche Umset-
zung von Massnahmen. Identifi-
zierte Kostensenkungs- respek-
tive Gewinnsteigerungspotenzi-
ale niitzen nur dann etwas, wenn
entsprechende Massnahmen ge-
troffen und umgesetzt werden.
Dazu ist in vielen Féllen eine
kontinuierliche Begleitung des
Zahnarztes notwendig. Die Er-
folge werden Sie bald in Thren
Geschiftszahlen spiiren. Eines
ist sicher: Der nichste Ge-
schiftsabschluss kommt be-
stimmt.
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