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Neugriundung oder -iibernahme,

das ist hier

die Frage

Der Weg in die Selbststandigkeit sollte gut vorbereitet werden. Denn sowohl
mit der Neugriindung einer Praxis als auch der Ubernahme einer bestehenden
sind Vor- und Nachteile verbunden.
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» Unabhingig davon, ob sich ein
Arzt, der den Schritt in die Selbststan-
digkeit wagen mochte, nun fiir die
Neugriindung oder Ubernahme einer
Ordination entscheidet, fest steht: Mit
beiden Varianten ist eine Reihe an
Herausforderungen verbunden.

Praxisneugriindung: Start bei null
Bei der Neugriindung einer Ordi-
nation starten Mediziner praktisch

bei null. Das bedeutet, dass sie sich
den Markt erst noch ,,erobern“ miis-
sen. Vor allem gilt es, einen entspre-
chenden Patientenstamm zu akqui-
rieren und geeignete Mitarbeiter zu
finden. Gleichzeitig miissen aber
auch die Ordinationsabldufe defi-
niert und etabliert werden. Ein nicht
unwesentlicher Vorteil ist in diesem
Zusammenhang, dass es die Chance
ertffnet, die Praxis ganz nach den

KBeispieI Plan- bzw. Erfolgsrechnung bei Praxisneugriindung acasen i euro A
Dr. Maria Musterfrau, Fachérztin fir Gynakologie, grindet eine Kassenordination in Wien. Da die Raumlichkeiten umgebaut werden
mussen und sie in Geréte, Einrichtung, Hard- und Software investiert, summiert sich ihr Kapitalbedarf auf 250.000 Euro, den sie Uber
Fremdkapital finanziert. Da die Arztin keinen Patientenstamm Ubernimmt, startet sie mit geringeren Umsatzen. Allerdings steigen die
Umsatze in den Folgejahren durch den Aufbau ihres Patientenstocks.

Dr. Maria Musterfrau
Honorare Krankenkassen 187.200 90% 218.680 90% 281.160 90% 312.400 90%
Honorare Privat-Ordination 21.540 10% 25.130 10% 32.310 10% 35.900 10%
Summe Einnahmen 208.740 100% 243.810 100% 313.470 100% 348.300 100%
Fremdleistungen (Labor, Vertretungen) 7.500 4% 7.650 3% 7.803 2% 7.959 2%
Ordinationsbedarf 7.000 3% 7.140 3% 7.283 2% 7.428 2%
Personal 40.000 19% 41.000 17% 51.820 17% 57856 17%
Sach- und sonstiger Aufwand 88.840 43% 93.390 38% 101.069 32% 105.452  30%
Raum 20.000 10% 20.400 8% 20.808 7% 21.224 6%
Reinigung 5.000 2% 5.100 2% 5.202 2% 5.306 2%
Kommunikation (Telefon, Internet) 1.900 1% 1.938 1% 1.977 1% 2.016 1%
Reparatur, Instandhaltung 1.900 1% 1.938 1% 1.977 1% 2.016 1%
EDV-Kosten 4.000 2% 4.080 2% 4.162 1% 4.245 1%
Beratungsaufwand 7.000 3% 7.140 3% 7.283 2% 7.428 2%
Pflichtversicherung inkl. Krankenvers. 20.320 10% 20.726 9% 21.141 7% 21.564 6%
Betriebsversicherung 3.000 1% 3.060 1% 3.121 1% 3.184 1%
Arztekammer- u. Mitgliedsbeitrége (10%) 18.720 9% 21.868 9% 28.116 9% 31.040 9%
Kfz-Kosten inkl. Leasing 2.500 1% 2.550 1% 2.601 1% 2.653 1%
Gerdteleasing - 0% - 0% - 0% - 0%
Fortbildung, Kongresse 1.500 1% 1.530 1% 1.561 0% 1.5692 0%
Werbung, Inserate 2.000 1% 2.040 1% 2.081 1% 2.122 1%
Ubrige Ausgaben 1.000 0% 1.020 0% 1.040 0% 1.061 0%
Abschreibung 32.500 16% 32.500 13% 32.500 10% 32.500 9%
Finanzierungsaufwand 5.000 2% 5.000 2% 4.500 1% 4.000 1%
Summe Ausgaben 180.840 87% 186.680 7% 204.974 65% 215.196 62%
LErgebnis 27.900 13% 57.130 23% 108.496 35% 133.104 38% J
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eigenen Vorstellungen aufzubauen.
Die wichtigsten Voraussetzungen
fiir einen positiven Start in die
Selbststdandigkeit sowie langfristigen
Erfolg sind jedenfalls eine griind-
liche Vorbereitung, ein gut durch-
dachter Businessplan und nicht
zuletzt Durchhaltevermogen.

Businessplan: das Um und Auf
fiir Griinder
Ein stimmiger Businessplan ist
deshalb so wichtig, weil er einer-
seits ermdoglicht, die Chancen und
Risiken einer Ordinationsgriindung
abzukldren und zu uberpriifen
sowie andererseits aufzeigt, wel-
che Ressourcen fiir die Umsetzung
erforderlich sind. Dariiber hinaus
dient er auch - sofern eine Fremd-
kapitalfinanzierung in Anspruch
genommen werden soll — als Uber-
zeugungsgrundlage fiir die Bank.

Der Businessplan beinhaltet die

folgenden Punkte:

¢ Definition eines Praxiskonzeptes:
Was mochten und koénnen ich
und mein Team anbieten?

¢ Angebotseinholung von Investiti-
onen: Wie viel Geld bendtige ich
fir Anschaffungen und Dienst-
leistungen? Auch Investitionsne-
benkosten wie zum Beispiel Bear-
beitungs- und Servicegebiihren
sollten hier beriicksichtigt wer-
den.

¢ Kapazitdtsanalyse: Mit wie viel
Kapazitdt und Potenzial plane ich?

¢ Personalbedarfsplanung: Wie
viele Mitarbeiter werden bend-
tigt?

e Erstellung der Planrechnung und
deren Analyse: Besonders wich-
tig fiir den Businessplan ist die
Finanzplanung. Im Rahmen der
Praxisneugriindung ist es daher
wichtig, die nachstehenden Plan-
rechnungen aufzustellen, um die
Entwicklung der Ordination in

Ordinationsneugriindung: Vor- und Nachteile
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Gestaltung der Ordination nach den
eigenen Vorstellungen

Mitarbeiter, die lhnen entsprechen
Geringere Anfangsinvestitionen (keine
Ablbse)

Entwicklung eines ganz eigenen und
individuellen Stils

Gezieltes Ansprechen von Patienten-
gruppen

Zahlen darzustellen. Dadurch wird
ersichtlich, ob sich die Griindung
oder die Investition auch lohnt.

e Erstellung eines Investitions-
plans:  Welche Investitionen
mochten und kénnen Sie noch
tatigen?

e Erstellung eines Finanzierungs-
plans: Wie sind die Investitionen
zu finanzieren?

e Erstellung einer Einnahmen-
Ausgaben-Planrechnung: Wie
gestalten sich die bereinigten
Einnahmen und Ausgaben bei-
spielsweise in den nédchsten vier
Jahren?

e Erstellung eines Liquiditédtsplans:
Sind mit dem geplanten Gewinn
auch Thre privaten Lebenshal-
tungskosten gedeckt?

Praxisiibernahme:

Startvorteil Patientenstock
Wenn Sie die Moglichkeit haben,
eine bestehende Praxis — und damit
auch den vorhandenen Patienten-
stock — zu ubernehmen, bedeutet
dies einen grolen Startvorteil im
Vergleich zur Einrichtung eines
neuen Standortes. In diesem Fall
ist es allerdings besonders wichtig
sich vor Augen zu fiihren, dass vor
allem die Patienten Thres Vorgin-
gers auf einen moglichst nahtlosen
Ubergang Wert legen. Daher sollte
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¢ Finanzielles Risiko beispielsweise durch
anfallende Ausgaben, aber fehlende
Einnahmen
Kein Patientenstamm und fehlende
Infrastruktur
Akzeptanzfragen seitens der Patienten
hinsichtlich lhnen und Ihrer Ordination
Wettbewerb, daher wird Marketing
wichtig und notwendig
Finanzierung von Anlaufkosten

so wenig Zeit wie moglich verge-
hen, bis Sie Thre Tatigkeit als Arzt
aufnehmen. Das bedeutet auch,
dass Adaptierungs- und Umbauar-
beiten — so weit wie moglich — auf
spéater verschoben werden sollten.
Die Voraussetzungen fiir eine gelun-
gene Praxisiibernahme sind ins-
besondere eine Einigung mit dem
Vorgédnger oder Verkdufer iiber die
Ablbdse fiir Inventar und Praxiswert
(,Goodwill“), die Sicherung von
Kassenvertrdgen bei einer Kassen-
ordination und die Zustimmung der
Arztekammer und gegebenenfalls
der Gebietskrankenkasse.

Die wichtigsten Schritte bei einer

Praxisiibernahme:

e Passt die Praxis zu IThrem Vorha-
ben? In einem ersten Schritt ent-
scheiden Sie, inwieweit offerierte
Praxen anhand von Lage, Gro3e,
Aufteilung, Ausstattung etc. zu
Ihnen und Ihren Vorstellungen
passen.

* Analyse der Zahlenlage des Abge-
bers (Jahresabschliisse, Anlagen-
verzeichnis).

e Vor der Ubernahme einer Pra-
xis stehen aullerdem intensive
und umfangreiche Recherche-
malinahmen an, die sowohl die
Wunschordination als auch den
Besitzer betreffen, denn nicht
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immer entspricht der &dullere
Schein auch den Tatsachen.
»Wunschkaufpreis“ ermitteln und
verhandeln: Im nédchsten Schritt
wird der Praxiswert ermittelt. Kdu-
fer und Verkdufer stehen dabei vor
groBen Herausforderungen, denn
hier geht es um die wirtschaft-
lichen, steuerlichen, oOffentlich-
und privatrechtlichen Rahmen-
bedingungen eines Praxiskaufs,
und die sollten Sie immer mit-
hilfe von einschldgigen Experten
kldren.

Bereinigung der Einnahmen-
Ausgaben-Planrechnung:  Hier
miissen die folgenden Fragen
gekldart werden: Kann die Praxis
aktuell so weitergefiihrt werden?
Bringen Sie die gleiche Arbeitszeit
ein und sind die Stundenumsétze
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fiir Sie auch umsetzbar? Miissen
weitere Investitionen vorgenom-
men werden? Wie verdndert sich
die Kostenstruktur? Bendotigen Sie
mehr oder weniger Mitarbeiter?

Erstellung der Planrechnung und
deren Analyse: Auch bei der Praxis-

Praxisiibernahme: Vor- und Nachteile
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* Bestehender Patientenstock
verbunden mit einer sofortigen
L<Umsatzgarantie®
In der Regel gut eingeflhrtes Personal

und Infrastruktur
Geringeres wirtschaftliches Risiko
,Sanfte* Ubergabe durch den Praxis-
Ubergeber mdglich

¢ Ordinationsgriinder haben momentan
gute Chancen aufgrund eines derzei-
tigen Uberangebotes an Abgebern

tibernahme erstellen Sie einen
Businessplan, der wie bei der Pra-
xisneugriindung einen Investiti-
onsplan, Finanzierungsplan, eine
Einnahmen-Ausgaben-Planrech-
nung und einen Liquiditdtsplan
beinhaltet. |
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Eingefahrene Bahnen

Ablbsepreis

Ordination entspricht moglicherweise
nicht den eigenen Vorstellungen
Abgeber tun sich oft schwer, einen
Nachfolger zu finden wegen mangeln-
der Entwicklung/Modermisierung der
Praxis oder einem wenig attraktiven
Standort

Beispiel Planrechnung bei Praxisiibernahme ancazen v euro

Dr. Max Mustermann, Facharzt fir Gynakologie, Ubernimmt eine Kassenordination in Wien zu einem verhandelten Kaufpreis von

160.000 Euro. Da er einige Modemisierungsanpassungen vornehmen maéchte, plant er mit einem zuséatzlichen Investitionsbedarf von
55.000 Euro. Den Kaufpreis als auch den zusatzlichen Investitionsbedarf finanziert er dabei Uber Fremdkapital. Die Ordinationstibernahme
lauft strukturiert ab, der Ubergeber stellt Dr. Mustermann bei seinen Patienten vor, der GroBteil der Patienten bleibt der Ordination erhalten.

Dr. Max Mustermann 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr 4. Jahr
Honorare Krankenkassen 312.000 92% 328.020 91% 343.640 91% 349.888 90%
Honorare Privat-Ordination 28.720 8% 32.310 9% 34.105 9% 39490 10%
Summe Einnahmen 340.720 100% 360.330 100% 377.745 100% 389.378 100%
Fremdleistungen (Labor, Vertretungen) 8.000 2% 8.160 2% 8.323 2% 8.490 2%
Ordinationsbedarf 8.100 2% 8.262 2% 8.427 2% 8.596 2%
Personal 60.000 18% 65.000 18% 66.300 18% 67.626 17%
Sach- und sonstiger Aufwand 101.060  30% 102.460 28% 103.889 28% 105.346  27%
Raum 22.000 6% 22.440 6% 22.889 6% 23.347 6%
Reinigung 6.000 2% 6.120 2% 6.242 2% 6.367 2%
Kommunikation (Telefon, Internet) 2.300 1% 2.346 1% 2.398 1% 2.441 1%
Reparatur, Instandhaltung 2.100 1% 2.142 1% 2.185 1% 2.229 1%
EDV-Kosten 3.500 1% 3.570 1% 3.641 1% 3.714 1%
Beratungsaufwand 6.000 2% 6.120 2% 6.242 2% 6.367 2%
Pflichtversicherung inkl. Krankenvers. 20.320 6% 20.726 6% 21.141 6% 21.564 6%
Betriebsversicherung 2.700 1% 2.754 1% 2.809 1% 2.865 1%
Arztekammer- und Mitgliedsbeitrége (10%) 31.040 9% 31.040 9% 31.040 8% 31.040 8%
Kfz-Kosten inkl. Leasing 2.000 1% 2.040 1% 2.081 1% 2.122 1%
Gerételeasing = 0% - 0% = 0% - 0%
Fortbildung, Kongresse 1.000 0% 1.020 0% 1.040 0% 1.061 0%
Werbung, Inserate 1.700 0% 1.122 0% 1.144 0% 1.167 0%
Ubrige Ausgaben 1.000 0% 1.020 0% 1.040 0% 1.061 0%
Abschreibung 38.750 11% 38.750 11% 38.750 10% 38.750 10%
Finanzierungsaufwand 4.300 1% 4.300 1% 3.870 1% 3.440 1%
Summe Ausgaben 220.210 65% 226.932 63% 229.559 61% 232.247 60%
Ergebnis 120.510 35% 133.398 37% 148.186 39% 157.131 40% J




