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Kieferorthopädische Behandlungen dauern durchschnittlich drei Jahre.  

Das Wichtigste für die Wirtschaftlichkeit einer kieferorthopädischen Praxis ist die Entwicklung der 

kieferorthopädischen Behandlungsfälle (laufende Fälle). Denn: Gehen die laufenden Fälle zurück, so 

lassen sich für eine Zeitlang Behandlungen zeitlich etwas vorziehen. Irgendwann bleibt aber der 

Nachschub aus. Es entstehen Behandlungslücken und damit Einnahmenausfälle.  

Deshalb achten erfahrene Kieferorthopäden und Kieferorthopädinnen darauf, dass die Zahl der 

beginnenden Neubehandlungen (Zugänge, grüner Balken) zumindest die Behandlungsbeendigungen 

(Abgänge, roter Balken) übersteigt.  Die sich daraus ergebende Erhöhung oder Verminderung der 

laufenden Fälle eines Quartals zeigt die blaue Linie.  

Praxistipp: Bei Gründern sollten die Neuaufnahmen so hoch sein, dass nach zwei bis drei Jahren eine 

Auslastung sichergestellt ist. Die Hamburger Kieferorthopädin aus dem Beitrag hat daraus abgeleitet, 

dass sie ein bis zwei Neupatiententermine pro Tag benötigt, um auf Dauer mit kieferorthopädischen 

Behandlungen ausgelastet zu sein.   

  

Chart 1: Entwicklung der Zu- und Abgänge (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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Chart 2 zeigt die Entwicklung der laufenden Fälle, unterschieden nach KZV-Fällen und 

Privatfällen/Selbstzahler-Fälle.  

In der Kieferorthopädie sind die Behandlungen, die durch die gesetzlichen Krankenkassen 

übernommen werden, limitiert. Das KIG (Kieferorthopädische Indikationsgruppen) grenzt hier nach 

Alter der Patienten und Ausmaß der Zahnfehlstellung ein. Deshalb ist im Vergleich zur allgemeinen 

Zahnmedizin der Anteil an Selbstzahlern/Privatpatienten wesentlich höher.  

  

Chart 2: Entwicklung der laufenden Fälle (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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Für eine Zahnarztpraxis kann die Bedeutung dieser Grafik gar nicht hoch genug eingeschätzt werden. 

Die grünen Balken zeigen, wie viel die Praxis (lt. Praxissoftware) in einem Quartal abgerechnet hat. 

Die roten Balken dagegen zeigen, was an Geld (Praxiseinnahmen) von Patienten, der KZV, 

Factoringgesellschaften etc. auf den Bankkonten eingegangen ist.  

Zur besseren Vergleichbarkeit zeigt die gepunktete Linie, was im gleichen Vorjahresquartal an 

Praxiseinnahmen zugeflossen ist. Die blaue Linie (benchmark) zeigt durchschnittliche Einnahmen 

einer Praxis mit  gleichen Struktur (z. B. Einzelpraxis). 

Wichtig: Die blauen Balken laufen den roten Balken vorweg. D. h., wenn mehr abgerechnet wird, hat 

die Praxis auch in der Folgezeit mehr Einnahmen. Gibt es große Differenzen zwischen 

Praxiseinnahmen und abgerechneten Leistungen, so sollte abgeklärt werden, woran das liegt. Denn 

bei Betriebsprüfungen werden unerklärte Abweichungen von abgerechneten Leistungen und 

Geldzuflüssen gerne als Anlass für „Zuschätzungen“ von Praxiseinnahmen genommen. Das heißt, der 

Gewinn wird höher geschätzt und geht oft mit hohen Steuernachzahlungen einher.  

 

  

 Chart 3: Entwicklung Praxiseinnahmen und abgerechnete Leistungen

(Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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Zahnarztpraxen sind rentabel, wenn die Kosten deutlich unter den Praxiseinnahmen liegen. Das 

Verhältnis der Praxiskosten zu den Praxiseinnahmen wird in dieser Grafik durch die roten Balken 

dargestellt. Die blaue Linie (benchmark) zeigt das Verhältnis von Kosten zu Praxiseinnahmen einer 

Durchschnittspraxis mit ähnlicher Struktur (z. B. Einzelpraxis).  

Diese durchschnittliche Gesamtkostenquote liegt bei Zahnarztpraxen zwischen 65 und 70 %. Die 

gepunktete Linie zeigt die Kostenquote im jeweils gleichen Vorjahresquartal.  

Gut ist, wenn der rote Balken unter der blauen Linie liegt. Dann liegen die Kosten der Praxis unter 

dem Durchschnitt. 

Schlecht ist, wenn der rote Balken über der blauen Linie liegt.  

Aber:  Bei Gründern laufen bereits viele Kosten von Anfang an (wie Miete, Personalkosten, 

Abschreibungen, Finanzierungskosten), obwohl die Praxis noch nicht richtig ausgelastet ist und damit 

noch nicht ausreichend Einnahmen erzielt werden. D. h., kurz nach der Gründung liegt die 

Kostenquote in aller Regel deutlich über dem Durchschnitt. Es ist nicht ungewöhnlich, wenn die 

Kosten über den Einnahmen liegen. Dies führt zu den sog. Anfangsverlusten.   

  Chart 4: Entwicklung der Praxiskostenquote (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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Steuern zahlt niemand gerne, aber sie sind notwendig. Wichtig ist zu wissen, welche Steuern zu 

erwarten sind. Die Grafik zeigt, was in nächster Zeit voraussichtlich an Steuerzahlungen auf den 

Praxisinhaber zukommt. Der rote Teil der Balken sind die laufenden Vorauszahlungen … die man auf 

die dann am Ende des Jahres fällige Einkommensteuer „vorauszahlt“. Der hellrote Teil sind erwartete 

Anpassungen der laufenden Vorauszahlungen.  

Der blaue Balken über der Null-Linie zeigt Ihnen, was voraussichtlich an Nachzahlungen zu leisten 

sein wird. Liegt der blaue Balken unter der Null-Linie, gibt es Geld vom Finanzamt zurück 

(Erstattungen).  

Bei Nachzahlungen werden oft die Steuervorauszahlungen des Vorjahres auch noch nachträglich 

angepasst. Diese „nachträglichen“ Vorauszahlungen sind als grüne Balken dargestellt. 

 

  

Chart 5: Erwartete Steuerzahlungen (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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Dieses Chart unterscheidet sich von Chart 3 dadurch, dass die Planung (z. B. die Gründungsplanung) 

mit einbezogen wurde. Hier stellt die blaue Linie die Planwerte dar und nicht die Durchschnittswerte, 

wie in Chart 3.  

  

 Chart 6: Entwicklung Praxiseinnahmen und Planung (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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In Chart 7 werden die gesamten zahnärztlichen Leistungen (ohne Laborumsatz) nach 

Behandlungsarten aufgeteilt. Welche Behandlungsarten Sie hier aufführen, ist abhängig von den 

Behandlungsschwerpunkten der Praxis.  

Chart 7 zeigt damit die Behandlungsausrichtung Ihrer Praxis. Die Praxisstrategie wird sichtbar.  

  

Chart 7: Zahnärztliche Leistungen nach Behandlungsarten (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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Chart 8 zeigt die Entwicklung der Ergebnisse pro Quartal. Sie ergeben sich, indem von den 

Praxiseinnahmen die Praxisausgaben abgezogen werden. Liegt das Ergebnis über der Null-Linie, 

macht die Praxis Gewinn. Liegt sie unter der Null-Linie, macht sie Verlust.  

Im Gewinn ist auch die Vergütung der zahnärztlichen Tätigkeit, sozusagen das Gehalt des 

Praxisinhabers, enthalten. Deshalb sollte der Gewinn auf Dauer deutlich über dem Gehalt eines 

angestellten Zahnarztes liegen.  

Die blaue Linie (benchmark) zeigt den Quartalsgewinn einer durchschnittlichen (etablierten) Praxis. 

Wenn nach einer Neugründung erst einmal Verluste geschrieben werden, ist das noch kein Grund zur 

Sorge. Anfangsverluste sind normal. Die Verlustphase sollte nur nicht zu lange dauern.  

  Chart 8: Entwicklung Praxisgewinn (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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Was nützt eine profitable Praxis, wenn dem Praxisinhaber das Geld ausgeht? Deshalb sagen die 

Betriebswirte: Liquidität geht vor Rentabilität. Oder anders ausgedrückt: Man sollte darauf achten, 

dass die Konten per Saldo immer im Plus sind.  

Die roten Balken dokumentieren, ob die Praxiskonten insgesamt im Plus oder im Minus stehen und 

zeigen die Entwicklung über 3 Jahre.  

Stehen Girokonten dauerhaft im Minus, so ist die Praxis falsch finanziert.  

  Chart 9: Entwicklung Konten- und Kassenstände (Quelle: PraxisNavigation
®
, Prof. Dr. Bischoff & Partner

®
)
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