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Teil 2: Raum- und Gesamtkosten
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Ist fiir Sie die BWA ein Buch mit sieben Siegeln? Lesen Sie hier weitere Informationen
zum Zahlenmaterial lhres Steuerberaters.

Im ersten Teil dieser Artikel-Serie wurden
die Umsatzentwicklung und die Personal-
kostenquote naher betrachtet. Doch es
gibt noch drei andere wichtige Kriterien
fUr eine erfolgreiche Praxisfihrung.

Die Raumkostenquote

Schauen Sie sich die Entwicklung der
Raumkosten an. Interessant ist es, deren
Hohe im laufenden Monat, im aktuellen
Jahr und im Vergleich zum Vormonat zu
kontrollieren. Wichtig ist vor allem aber
die Hohe im Verhéltnis zum Umsatz zu
untersuchen.

Und was sagt Ihnen die Zahl? Eine Raum-
kostenquote von 10 Prozent besagt erst

einmal ganz schlicht, dass Sie von jedem
eingenommenen Euro 10 Cent flr die Pra-
xisrdume ausgeben. Hier lohnt sich ein
Vergleich mit den Branchenwerten.

Die Raumkostenquote sinkt mit steigen-
dem Umsatz. Das liegt meist daran, dass
groéBere Praxen die Flachen besser nut-
zen kdnnen.

lhre Raumkostenquote
ist zu hoch?

Wenn Sie diese Zahlen betrachten und
feststellen, dass in lhrer Therapieeinrich-
tung die Raumkostenquote hoher liegt als
im Branchendurchschnitt, so versuchen
Sie, die Ursachen zu identifizieren. Es

kann einerseits der Mietpreis dafir ver-
antwortlich sein, was bedeutet, dass er
im Vergleich zum Praxisumsatz zu hoch
ist. Andererseits besteht die Moglichkeit,
dass die Praxisflachen zu groB sind und
die Einnahmen im Verhéltnis dazu zu
gering ausfallen.

Wenn der Umsatz zu niedrig ist, liegt das
eventuell an zu vielen Lucken in Ihrem Ter-
minplan. So ist es denkbar, dass zu wenig
Patienten kommen, zu wenige Behand-
lungen verschrieben werden oder der
Rezeptwert unter dem Durchschnitt liegt.

Eine weitere Ursache kann auch eine zu
lange Taktzeit sein.
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Die Gesamtkostenquote

Als Nachstes sollten Sie die Gesamtkos-
ten analysieren. Hier kontrollieren Sie am
besten erneut die Hohe der Gesamtkos-
ten im laufenden Monat, im aktuellen Jahr
und im Vergleich zum Vormonat und zum
Vorjahr. Suchen Sie nach den Ursachen
fUr die Kostensteigerungen. Welche Kos-
tenposition hat sich verandert? Handelt
es sich um eine einmalige Ausgabe oder
ist ein genereller Anstieg der Kosten zu
verzeichnen, der ebenso fur die Zukunft
zu erwarten ist?

Auch bei den Gesamtkosten ist das Ver-
haltnis zum Umsatz zu ermitteln und mit
dem Branchenwert zu vergleichen.

lhre Gesamtkostenquote
ist zu hoch?

Das koénnte folgende Ursachen haben:
Entweder sind die einzelnen Kostenposi-
tionen zum erwirtschafteten Umsatz zu
groB3 oder der Umsatz ist zu gering.

Der niedrige Umsatz ist moglicherweise
das Resultat von zu vielen Licken im Ter-
minplan oder es kommen zu wenig
Patienten mit zu wenig Rezepten und/
oder zu wenigen Behandlungen in die Pra-
xis. Genauso kann hier wieder der Durch-
schnittswert pro Behandlung reinspielen,
indem dieser unter dem Durchschnitt liegt.
Und wie zuvor bei der Raumkostenquote
beeinflusst auch hier eine zu lange Taktzeit
das Ergebnis negativ.

Da es oft nicht so einfach ist, die Um-
satze zu steigern, sollten Sie versuchen,
die Kosten einzusparen. Dabei mussen
alle Kostenpositionen auf den Prifstand.

Die Gewinnquote

Zuletzt schauen Sie sich lhren Gewinn an.
In manchen betriebswirtschaftlichen Aus-
wertungen wird die Kennziffer vorlaufiges
Ergebnis genannt. Wie zuvor sollten Sie
hier die Gewinnhdhe im laufenden Monat,
im aktuellen Jahr und im Vergleich zum
Vormonat und zum Vorjahr kontrollieren.

Wenn Sie die Zahlen zu Umsatz, Perso-
nalkosten, Raumkosten und Gesamtkos-
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FORMEL
Raumkosten

Raumkostenquotein% = —— x100
Umsatz

KENN-
ZIFFER UMSATZ IM JAHR IN EURO
9 -60.000 € 60 — 120.000 € | 120 - 240.000 € |240 - 1.200.000€
Umsatz 41.464 € 94.511 € 179.629 € 461.886 €
Raum-
kosten-
quote 12,4 % 13,0 % 9,7 % 8,7 %
Quelle: Datev Betriebsvergleich 2015
. Gesamtkosten
Gesamtkostenquotein% = ——— x100
Umsatz

— UMSATZ IM JAHR IN EURO

KENN-

9 -60.000 € 60 - 120.000 € | 120 - 240.000 € |240 - 1.200.000€
Umsatz 41.464 € 94.511 € 179.629 € 461.886 €
Gesamt-
kosten-
quote 55,1 % 55,3 % 65,6 % 72,2 %

Quelle: Datev Betriebsvergleich 2015

KENN-
ZIFFER UMSATZ IM JAHR IN EURO

9 -60.000 € 60 — 120.000 € | 120 - 240.000 € |240 - 1.200.000€
Umsatz 41.464 € 94.511 € 179.629 € 461.886 €
Gewinn 55,1 % 55,3 % 65,6 % 72,2 %

Quelle: Datev Betriebsvergleich 2015

LESEN SIE AUCH

Kennziffern, die Sie im Blick haben
sollten. Teil 1: Personalkostenquote

ten analysiert haben, sind Ihnen die Ursa-
chen fur die Entwicklung des Gewinns ja
bereits bekannt. Trotzdem lohnt auch hier
der Branchenvergleich:

Und was sagt lhnen die Zahl? Eine
Gewinnguote von 30 Prozent sagt aus,

dass von jedem eingenommenen Euro
30 Cent fur Sie Ubrig bleiben. Davon
missen Sie jedoch noch lhre Einkom-
mensteuer und die Beitrage zur Kranken-
versicherung sowie fUr die Altersvorsorge
bezahlen.

lhr Gewinn ist zu niedrig?

Gehen Sie den potenziellen Ursachen auf
den Grund. Sind die Kosten zu hoch? Bei
der Analyse der Gesamtkosten haben Sie
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sicher schon lhren individuelle Kostentrei-
ber ausgemacht und sich Uberlegt, wie
Sie die Kosten senken kénnen. Oder ist
der Umsatz zu gering? In diesem Fall liegt
lhnen das Ergebnis, nachdem Sie die
anderen Kennziffern analysierten, bereits
VO.

Fazit

Auch wenn Sie grundsatzlich mit der wirt-
schaftlichen Situation in Ihrer Praxis
zufrieden sind, lohnt es sich, sich mit den
Zahlen einmal intensiver zu beschéftigen.
Ich bin sicher, Sie werden Potenziale zur
Optimierung entdecken. Und wenn nicht,
SO ist es zumindest ein beruhigendes
Gefuhl auf dem richtigen Weg zu sein.

Wenn Sie jedoch mit der wirtschaftlichen
Lage unzufrieden sind, dann ist die einge-
hende Auseinandersetzung mit den Zah-
len ein Muss. Sie sollten in jedem Fall wis-
sen, ob andere Praxen ©6konomischer
arbeiten und woran es liegt, dass lhre
Praxis unter dem Branchendurchschnitt
liegt. Leiten Sie entsprechend notwen-
dige MaBnahmen zur Verbesserung ab.

Gegebenenfalls sollten Sie sich dazu Hilfe
von einem Berater holen, der auf lhre
Branche spezialisiert ist. Zudem werden
die entstehenden Beratungskosten im
Rahmen des ,Programms zur Foérderung
unternehmerischen Know-how* staatlich
bezuschusst. Das Programm wurde

bereits im Artikel ,Praxisnachfolge" in der
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THERA-BIZ Checkliste

Mogliche Ursachen fiir mangelnde Rentabilitat

« Der Mietpreis ist fur eine Physiotherapie zu teuer.

+ Die Praxis ist im Verhaltnis zum erwirtschafteten Umsatz zu groB.

+ Der Umsatz ist zu gering:

— Es gibt zu viele Liicken im Terminplan.

— Es kommen zu wenig Patienten mit zu wenig Rezepten und/oder zu

wenigen Behandlungen.

— Der Durchschnittswert pro Behandlung liegt unter dem Durchschnitt.

— Die tatsachliche Takizeit ist zu lang. Auf dieses Problem wurde schon
im Zusammenhang mit der Personalkostenquote eingegangen.

/ Einzelne Kostenpositionen sind zum erwirtschafteten Umsatz zu groB.
Das kénnten beispielsweise folgende Positionen sein:

— die Personalkosten,
— die Raumkosten,
— die Kfz-Kosten.

18. Ausgabe, 2-2018 vorgestellt. Nahere
Informationen finden Sie unter
www.bafa.de unter dem  Stichwort
,Unternehmensberatung".

Die Checkliste sowie die durchschnittlichen
Branchenwerte zu diesem Artikel finden Sie
im Internet auf thera-biz.com/downloads
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