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Vielen Dank fur lhr Vertrauen

Sehr geehrte Frau Dr. Mustermann,

die Patientinnen und Patienten bestmdglich zu versorgen und dabei die eigene Praxis wirtschaftlich und
effizient fuhren — das ist im Alltag nicht immer leicht. Doch mit gezielten Investitionen, geschickten Prozess—
anpassungen und unternehmerischer Weitsicht kénnen wir gemeinsam das Beste aus lhrer Praxis heraus—
holen und sie fit fur die Zukunft machen.

Einen wichtigen Schritt auf diesem Weg sind Sie heute gegangen — mit der Bestellung Ihrer individuellen
Praxispotenzialanalyse. Um |hr persoénliches Optimierungspotenzial zu ermitteln, erwartet Sie auf den
nachsten Seiten eine detaillierte Aufstellung der wichtigsten Kennzahlen lhrer Praxis.

Wir zeigen Ihnen einfach und transparent, mit welchen Stellschrauben Sie Ihren Praxisumsatz steigern, lhre
Mitarbeitenden optimal einsetzen und Ihre Behandlungsrdume effizient nutzen kénnen, um lhre Praxis
langfristig an lhr Maximum heranzufiihren. Wir freuen uns darauf, Sie bei dem spannenden Prozess zu
begleiten.

Als Praxisberatung der Deutschen Apotheker- und Arztebank (apoBank) greifen wir auf langjahrige Erfahrung
im Gesundheitsmarkt und eine einzigartige Datenbasis zuriick — und helfen lhnen dabei, lhre Ziele zu
erreichen.

Sie haben Fragen zu lhrer Analyse, wiinschen eine personliche Beratung oder Unterstitzung bei der
Umsetzung der Handlungsempfehlungen? Kein Problem — lhre persénliche Praxisexpertin bzw. |hr persén—
licher Praxisexperte ist fur Sie da.

Nun wiinschen wir lnnen viel Spal} bei der Lektire.

lhre Praxisexperten der apoBank

Unser Leistungsversprechen

Erfahrung: Wir greifen auf 120 Jahre Know-how
im Gesundheitsmarkt zurtick.

Qualitat: Wir liefern Ihnen eine datengestitzte
Vergleichsanalyse — mafRgeschneidert.

© B

Transparenz: Wir zeigen Ihnen die Potenziale Ihrer
Praxis und geben Impulse fiir Verbesserungen.

Netzwerk: Wir bieten lhnen ein groRes Expertennetzwerk
und individuelle Kooperationsangebote.

Beratung: Wir unterstiitzen Sie bei der gezielten
Umsetzung einzelner Malnahmen.
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@ Hinweise zum Verstandnis

Unsere Praxispotenzialanalyse —
das mussen Sie wissen

lhre Vorteile

1. Sie erhalten ein Gefuhl dafur, wie Sie im
Vergleich zu ahnlich gelagerten Praxen
abschneiden.

. Wir weisen Ihnen ein realistisches
Umsatzpotenzial aus.

. Sie erhalten Ansatzpunkte zur Umsetzung
des Potenzials unter Berlcksichtigung von
Raum- und Personalstruktur




@ Praxisubersicht

Praxisubersicht —
die Eckdaten lhrer Praxis

Die folgenden Seiten liefern eine Ubersicht der aktuellen Standortgegebenheiten Ihrer Praxis. Diese Eckdaten
bilden, neben Ihren Finanzkennzahlen, die Grundlage lhrer Praxispotenzialanalyse.

@q}; lhre Praxisadresse |

Inhaberin Frau Dr. Musterfrau Lage Grofistadt
Praxisname Musterpraxis 123 grundung bzw. 2020
Ubernahme
. . Richard-Oskar-Mattern Stralle 6
Praxisanschrift

40547 Disseldorf

o
Q,S lhre Standortfaktoren |

Die Eckdaten Ihrer Praxis bilden die Basis fur
die gesamte Analyse.

Wir beleuchten folgende Fragen:
= Wie ist Ihre Praxis organisiert und aufgestellt?
» \Welches Patientenpotenzial bietet Ihr Standort?

= Zu welchem Marktwert werden ahnliche Praxen
verkauft?

Google Ranking Seite 2

Sie mochten mehr Gber Ihre Standortfaktoren erfahren?
Ihre Praxisexpertin bzw. |lhr Praxisexperte hilft Innen gerne weiter.

5



@ Praxisubersicht

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.




@ Ergebnisubersicht

Management Summary —
lhre wichtigsten Ergebnisse in Kurze

Unsere Analyse bietet Ihnen eine fundierte Grundlage, um die strategische Ausrichtung lhrer Praxis zu
optimieren und nachhaltig erfolgreich zu gestalten. Dafiir haben wir lhre aktuellen Finanzkennzahlen
aufgeschlisselt und mit bundesweiten Durchschnittswerten verglichen. Dies umfasst sowohl lhre Einnahmen
als auch lhre grofRten Kostentreiber, wie Raumausgaben und Personalkosten.

Mit Hilfe der Grafik kdnnen Sie einen realistischen Zielwert fir den Umsatz pro Behandlungsstunde in Ihrer
Praxis festlegen. Der Zielwert unterstiitzt Sie, um die finanziellen, raumlichen und personellen Potenziale
Ihrer Praxis durch passende MalRnahmen auszuschdpfen. Um zu verdeutlichen, wie sich die Anpassung lhrer
Einnahmen pro Behandlungsstunde auf die jahrliche Betrachtung auswirken kénnen, gibt der Wert im Kreis
Ihr rechnerisch grofites Potenzial fiir das gesamte Jahr wieder.

Steigerung
der Einnahmen

+48 %

353.939 €
pro Jahr

Gewinn- + 241 € pro Std.
schwelle :€ ’

Die Management Summary stellt die fur Sie
ermittelten Werte kompakt auf einer Seite 900°€ p- St
zusammen:

» Wie stehe ich im Vergleich zu anderen
Praxen dar?

= \Welche Potenziale bietet meine Praxis unter
Berucksichtigung der aktuellen Raum- und
Personalstruktur?

= Um wieviel kann ich meine Einnahmen pro
Stunde/Jahr steigern?

Sie lhre bestehende Personalstruktur
besser auslasten.




f-l\-) Praxisgewinn

Fokus Praxisgewinn —
was unterm Strich Ubrig bleibt

Starten wir mit der Analyse lhres Praxisgewinns. Dafiir schauen wir uns das Verhaltnis zwischen den
Einnahmen und Ausgaben an. Denn hohe Umséatze implizieren nicht immer einen hohen Gewinn.

Damit Sie wissen, wo Sie stehen, stellen wir Ihre Angaben den Werten lhrer Vergleichsgruppe gegeniiber.

Alle ermittelten Werte werden in einzelnen
Kapiteln ausfuhrlich erklart und im Detall
abgebildet.

Fur Ihren Praxisvergleich bilden wir eine auf
Sie zugeschnittene Vergleichsgruppe aus
ahnlich gelagerten Praxen. So erhalten Sie
eine realistische und praxisnahe Analyse lhrer
Kennzahlen.




+ Praxiseinnahmen
(D

Fokus Praxiseinnahmen —
lhr Plus auf einen Blick

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.




@ Praxisausgaben

Fokus Praxisausgaben —
Ihr Minus auf einen Blick

Nun werfen wir einen Blick auf die Ausgaben |hrer Praxis. In der Auflistung finden Sie zunachst die Ausgaben
fir Personal, R&umlichkeiten, Material und Dienstleistungen des Fremdlabors. Haben Sie dabei im Hinterkopf,
dass sehr umsatzstarke Praxen in der Regel auch héhere Kosten in diesen Bereichen aufweisen. Deshalb
vergleichen wir auf Seite der Ausgaben nicht die absoluten Werte, sondern das prozentuale Verhéltnis der
Ausgaben zu den Gesamteinnahmen — die sogenannten Kosten-Umsatz-Relation (KUR). Unter die Position
~Sonstige” fallen beispielsweise Kosten fiir Gerate und Einrichtung, Leasinggeblhren sowie Ausgaben fir
Telematik, Marketing, Fortbildungen oder Telekommunikation.

Ausgaben 2021 2022 Durchschnitt

v
Personal 255.000 € W 240.000 € 32 % -. 27,3 % I- Q
v
v

Dank der Praxispotenzialanalyse wissen Sie nun,
wie Sie auf den Ebenen Gewinn, Einnahmen und
Ausgaben im Vergleich abschneiden.

Ihre Praxisausgaben stellen einen wichtigen An-
haltspunkt fur unverhaltnismafig hohe Kosten dar.

Der grofl3ere Hebel liegt in der Regel allerdings auf
der Einnahmenseite. Im weiteren Verlauf
fokussieren wir uns auf lhr Umsatzpotenzial und
Ihre Raum- und Teamstrukturen.

1
0€ 100 € 200 € 300 € 400 € 500 € 600 € 700 € 800 € 900 €
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@ Umsatzpotenzial

Fokus Umsatzpotenzial —
darauf konnen Sie bauen

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.

11



@ Umsatzpotenzial

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.

12



@ Umsatzpotenzial

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.

13



@ Umsatzpotenzial

Behandlungsschwerpunkte

Zunachst betrachten wir lhre Honorarverteilung. Sie sollten sich folgende Fragen stellen: Passt der von uns
ermittelte finanzielle Schwerpunkt mit dem Uberein, worauf Sie sich in lhrer Praxis spezialisieren moéchten? In
welchem Behandlungsbereich haben Sie die grolRte Abweichung? Und gibt es einen Behandlungsbereich,
den Sie zukunftig starken méchten?

GKYV Honorariibersicht

Behandlungsbereich Honorar Verteilung in % Honorar Abweichung

700,00 €
.800,00 €

700,00 €

Fur die Umsetzung der aufgedeckten Umsatz-
potenziale spielen unter anderem lhr Standort
und lhre Patientenstruktur eine entscheidende
Rolle.

.200,00 €
300,00 €

300,00 €

Wir berucksichtigen daher, in welchen Be-
handlungsbereichen Sie Ihren finanziellen eichung
Schwerpunkt haben. 700,00 €

700,00 €

Leistungen bei Erkrankung des 67,00 € 65 % 67,00 € 700,00 €

Kiefergelenks
davon Privat fiir Kasse 20,00 €

Prophylaktische Leistungen 67,00 € 65 % 67,00 € 700,00 €
davon Privat fiir Kasse 20,00 €

Prothetische Leistungen 67,00 € 65 % 67,00 € 700,00 €
davon Privat fiir Kasse 20,00 €

Kieferorthopadische Leistungen 67,00 € 65 % 67,00 € 700,00 €
davon Privat fiir Kasse 20,00 €

PKV Fallzahl: 1.025
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@ Umsatzpotenzial

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Umsatzpotenzial

Konservierende und chirurgische Leistungen

Nachfolgend gehen wir noch einen Schritt tiefer und schauen uns ausgewahlte Leistungspositionen sowie lhre
Fallwerte fir jeden Behandlungsbereich genauer an. Wir beginnen mit dem Behandlungsbereich der
konservierenden und chirurgischen Leistungen. Ihr Potenzial ergibt sich aus der Abweichung lhres Fallwerts
im Vergleich zum bundesweiten Durchschnitt. Fir den PKV-Bereich wurden dafiir die Abschnitte der GOZ A
(Allgemeine zahnéarztliche Leistungen), C (Konservierende Leistungen) und D (Chirurgische Leistungen)
zusammengelegt.

Auszug GKV
Position Leistungsbeschreibung P:l;;?s* Durchschnitt® Abweichung in €
01 Eingehende Untersuchung 65 67 700,00 €

Sie mochten bestimmte Behandlungsbereiche
weiter starken?

Auf Basis |hrer Fallwerte auf GKV- und PKV-Seite
berechnen wir, in welchem Behandlungsbereich

Ihr bestehender Patientenstamm noch Potenzial
bietet. Dafur tauchen wir tiefer in jeden
Behandlungsbereich ein und betrachten
ausgewahlte Abrechnungspositionen.

KCH Fallzahl Fallwert Durchschnitt Abweichung in €
GKV 1.573 85,00 € 100,00 € 23.000,00 € Q
PKV 983 37,00 € 105,00 € 67.000,00 €
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@ Umsatzpotenzial

Leistungen bei Erkrankungen des Parodontiums

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Umsatzpotenzial

Leistungen bei Erkrankungen des Kiefergelenks

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Umsatzpotenzial

Prophylaktische Leistungen

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Umsatzpotenzial

Prothetische Leistungen

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Umsatzpotenzial

Implantologische Leistungen

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Umsatzpotenzial

Kieferorthopadische Leistungen

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Umsatzpotenzial

Umsatzpotenzial im Uberblick

In der nachfolgenden Tabelle haben wir |hr aktuelles Umsatzpotential ermittelt. Dieses basiert auf den ermittelten
Fallwertabweichungen in den vorab dargestellten Behandlungsbereichen.

Ein Behandlungsbereich weist auf GKV- oder PKV-Seite kein Potential aus, der Honorarvergleich zeigt allerdings
eine Abweichung zu lhrer Vergleichsgruppe? Dann kénnen Sie aus lhrem bestehenden Patientenstamm nicht
mehr herausholen. Wenn Sie diesen Behandlungsbereich starken méchten, miissen Sie vorab |lhre Patientenzahl
erhéhen.

Leiten Sie passende MafRnahmen ab, um ihr Umsatzpotenzial Schritt fur Schritt zu heben. Wir empfehlen lhnen,
sich zunachst auf ein oder zwei Behandlungsbereiche zu fokussieren und dann sukzessive auszubauen.

GKV PKV

Behandlungsbereiche P. Version 1 P. Version 1 Potenzial
Konservierende und chirurgische Leistungen 1.000 € 1.000 € 90.000 €
Leistungen bei Erkrankung des Parodontiums 1.000 € 1.000 € 97.000 €
Leistungen bei Erkrankungen des Kiefergelenks 1.000 € 1.000 € 0€
Prophylaktische Leistungen 1.000 € 1.000 € 17.000 €
141.000 €
9.000 €
Wir ermitteln lhr gesamtes Umsatz- tenzial
potenzial und fragen uns: .
Lassen Ihre Praxisraumlichkeiten und lhre > Stunde
aktuelle Personalstruktur weiteres o
auf die
Wachstum zu?
1€
0€ 100 € 200 € 300 € 400 € 500 € 600 € 700 € p. St.
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@ Raumpotenzial

Fokus Praxisraumlichkeiten —
die eigenen vier Wande nutzen

Sie kennen nun das aktuelle Umsatzpotenzial lhrer
Praxis — doch wie effizient nutzen Sie lhre
Raumlichkeiten? Bietet Ihre Praxis noch Potenzial
fur zusatzliche Behandlungen?

Wir berechnen |hre Raumeffizienz. Dafur setzen wir
lhre jahrlichen Behandlungsstunden, lhre Raum-
ausgaben und lhren Umsatz ins Verhaltnis,
vergleichen lhre Werte mit dem Bundesdurchschnitt
und leiten Ihr personliches Raumpotenzial ab.

24



@ Raumpotenzial

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Teampotenzial

Fokus Praxisteam —
zusammenarbeiten wie ein Uhrwerk

Jeder siebte Praxisinhaber geht davon aus, dass die Personalsituation mafgeblich fiir den Erfolg der eigenen
Praxis ist — das ergab eine Umfrage zum Thema Optimierung, die wir im Jahr 2024 durchgefiihrt haben.
Insbesondere in Zeiten des Fachkraftemangels und steigender Anforderungen sind Uberdurchschnittliche
Gehalter oft notwendig, um qualifiziertes Personal zu gewinnen und zu halten. Umso wichtiger ist es,
regelmaRig die Produktivitat des gesamten Teams zu analysieren. Dies gibt lhnen einen klaren Einblick, ob
die aktuelle Personalstruktur zu lhren Umséatzen passt, ungenutzte Potenziale bestehen oder Ilhre
Mitarbeitenden lberlastet sind.

Zur Berechnung der Produktivitét teilen wir lhren Gesamtumsatz, bereinigt um das Fremdlabor, durch lhre
aktuellen Mitarbeiterkapazitaten (MAK). So erhalten wir den Umsatz pro MAK, der als Produktivitatskennzahl
dient. Diese wird anschlieRend mit der bundesweiten durchschnittichen Produktivitat eines Praxisteams
verglichen.

Produktivitat auf
Gesamt- GKV PKV 1 MAK Durchschnitt

IST-MAK it

Gute Fachkrafte mussen gehalten und entsprech-
end vergutet werden. Doch was ist wenn die
Personalkostenquote und der Umsatz nicht
zusammenpassen?

Wir streichen Ihnen keine Mitarbeiter von der
Gehaltsliste, sondern schauen uns an, welche
Umsatzsteigerung mit der aktuellen Personal-
struktur erreicht werden kann. Dafur ermitteln wir
Ihre Teamproduktivitat.

26



@ Teampotenzial

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Handlungsimpulse

Gewusst wie —
Praxispotenziale richtig einordnen

Im Rahmen unserer Praxispotenzialanalyse haben wir die aktuelle Situation Ihrer Praxis bestimmt und Ihnen
gezeigt, in welchen Bereichen Sie Ihre Einnahmen und Ausgaben optimieren kénnen. Doch die Erfahrung
zeigt: Ausgaben zu reduzieren ist gar nicht so leicht, denn zu Zeiten von Inflation und Fachkraftemangel sind
die Einsparpotenziale eher gering. Um lhnen einen Einblick zu geben, wie Sie Ihre Kosten in ein
ausbalanciertes Verhaltnis zu Ihren Einnahmen setzen und |hr Optimum erreichen, haben wir lhnen auf den
folgenden Seiten eine thematische Sammlung von Handlungsimpulsen zusammengestellt.

Beachten Sie, dass Veradnderungen am erfolgreichsten sind, wenn sie von allen Mitarbeitenden getragen
werden. Daher ist es wichtig, dass Sie |hr Praxisteam aktiv in die Neuausrichtung Ihrer Prozesse einbinden.
Das schafft nicht nur Akzeptanz, sondern férdert auch den Teamgeist und die Motivation. Gehen Sie einen
Schritt nach dem anderen und Uberpriifen Sie kontinuierlich, welche MaRnahmen auf lhr Ziel einzahlen.

Sie wissen jetzt, ob lhre aktuellen Umsatze, |hre
Praxisraumlichkeiten und Ihre Personalstruktur
gut zusammenpassen und welche Umsatz-
potenziale realistisch sind.

Doch welche MaBnahmen sind zielfuhrend?
Erste Ansatzpunkte liefern Innen unsere
Handlungsimpulse.

28



@ Handlungsimpulse

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Handlungsimpulse

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Prognose und Fazit

Blick in die Zukunft — das kann werden

Im Verlauf lhrer Praxispotenzialanalyse haben wir die zentrale Kennzahlen fir lhre Praxis
ermittelt und die nachfolgende Grafik sukzessive aufgebaut: Diese Ergebnisse bieten

lhnen eine fundierte Grundlage, um lhre Praxis zukunftssicher aufzustellen. Steigerung
der Einnahmen

+21 %
Gewinn-

schwelle :€ﬁ\ + 71,02 € pro Std. 159.369 €
1 —_— pro Jahr

Schon kleine Schritte konnen eine groRe
Wirkung entfalten.

p. St.

Basierend auf lhrer Analyse erstellt Ihr Praxis-

experte gemeinsam mit Ihnen einen individuellen
MalRnahmenplan.

FUr einen gezielten Blick nach vorn berechnen wir
Ihre mogliche Praxisentwicklung exemplarisch fur
die nachsten drei Jahre.

immer lassen sich die identifizierten Potenziale vollstdndig ausschopfen.
Damit Sie lhre Praxis langfristig steuern kdnnen, haben wir lhnen nachfolgend ein kleines 1x1 des Praxis-
controllings zusammengestellt. Wir wiinschen lhnen viel Erfolg auf Ihrem weiteren Weg!

Jahresumsatz

950.000 €
900.000 € /
850.000 €

800.000 € /

750.000 €

700.000 €

2023 2024 2025 2026 2027 2028
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@ Malnahmenplan

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Das 1x1 des Praxiscontrollings

Kennzahlen im Praxiscontrolling —
Ein Leitfaden fur nachhaltigen Erfolg

Im hektischen Praxisalltag fehlt haufig die Zeit, um tief in die Kennzahlen einzutauchen. Doch ohne ver-
lassliche Zahlen ist es kaum moglich, den aktuellen Stand lhrer Praxis zu bewerten oder zukiinftige
MaRnahmen zu planen. Controlling schafft hier Abhilfe: Es bietet Innen Transparenz uber Ihre wirtschaftliche
Situation und gibt lhnen die Moglichkeit, flexibel auf Verdnderungen zu reagieren. Ein durchdachtes
Controllingsystem hilft nicht nur, Kosten zu senken und Einnahmen zu steigern, sondern auch, lhre Praxis
zukunftssicher aufzustellen.

Aber welche der vielen Zahlen in der Praxis schaut man sich an und wie stellt man sein individuelles
Praxiscontrolling zusammen? Wir haben 5 Tipps fur Sie zusammengefasst, die Ihnen dabei helfen. Im
Anschluss finden Sie eine Ubersicht der wichtigsten Zahlen fiir Ihr Controlling, deren Berechnung sowie
jeweils eine kurze Definition.

Fur das erfolgreiche Fuhren einer Praxis ist es
entscheidend, die wichtigsten Kennzahlen zu
verstehen und kontinuierlich im Blick zu behalten.

Ihre Praxispotenzialanalyse ist der erste Schritt
auf dem Weg zu einem effektiven
Praxiscontrolling. Wie das genau funktioniert,
zeigen wir lhnen in einem verstandlichen
Leitfaden.

Ihr Praxisexperte steht Ihnen dabei zur Seite.

den Uberblick zu verlieren, empfehlen wir lhnen, sich auf héchstens zehn Kennzahlen zu beschrénken. Eine
zu grolRe Anzahl kann zu Uberforderung fiihren und die Ubersichtlichkeit beeintréchtigen.

33



@ Das 1x1 des Praxiscontrollings

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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f-l\-) Kennziffern

Fir Zahnarztpraxen gibt es vier Bereiche, deren Kennziffern als relevant gelten: Rentabilitat, Effizienz,
Personal und Prozesse. Um diese Bereiche optimal zu nutzen, ist ein strukturierter Ansatz notwendig, der die
Relevanz, den Erhebungsrhythmus, die zeitliche Entwicklung sowie den Kontext der Kennzahlen
bericksichtigt.

Rentabilitat Formel Empfohlener Turnus

Gewinn vor Steuern
Umsatzrendite = Jahrlich bzw. halbjahrlich entsprechend BWA
Gesamtumsatz

Indikator fiir die Rentabilitat einer Praxis

Sie kennen |hr Umsatzpotenzial, Sie haben ein
Ziel gesetzt und Mallnahmen festgelegt. Doch
wie geht es jetzt weiter?

Zu einem guten Praxiscontrolling gehort das
Nachhalten von MaRnahmen. Wir haben Ihnen

eine Ubersicht mit passenden Kennzahlen
zusammengestellt. Wahlen Sie je MaRnahme
eine geeignete Kennziffer, um den Erfolg messbar
zu machen und die Entwicklung Ihrer Praxis zu
steuern.

lhr Praxisexperte unterstutzt Sie bei der Auswahl.

Fallzahl je Arbeitsstunden Inhaber
Inhaberstund = Monatlich / quartalsweise
nhaberstunae Fallzahl gesamt

Indikator fur die Effizienz der Praxisprozesse
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@ Kennziffern

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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@ Glossar

Abkiirzungsverzeichnis:

Diese Seite ist im Muster nicht verfugbar.
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Fragen? Wir sind fur Sie da.

Q apoBank Bank der Gesundheit
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