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Gehaltskalkulationen fir angestellte Zahnarzte:
Was ist zu beachten? (mit Praxisbeispielen)

von Maike Klapdor, KlapdorKollegen Dental-Konzepte, Miinster,

| Praxisinhaber, die Uber ein Anstellungsverhéltnis mit einem zahnarzt-
lichen Kollegen nachdenken, stehen vor der Frage einer angemessenen
Vergltungsgestaltung. Einerseits soll sich der Kollege fair bezahlt fihlen,
andererseits muss sich der Schritt auch fir die Arbeitgeberpraxis wirt-
schaftlich lohnen. Dieser Beitrag erlautert, welche Aspekte bei der Gehalts-
findung eine Rolle spielen, und stellt zwei Praxisbeispiele vor. |

Keine allgemeingiiltige Rechenformel fiir Gehaltskalkulationen

Um es gleich vorweg zu nehmen: Eine allgemeingiltige Rechenformel fiir
Gehaltskalkulationen gibt es nicht. Die kann es auch nicht geben, weil zahl-
reiche Parameter zur beriicksichtigen sind, die zum Teil in Wechselwirkungen
stehen. Dieser Beitrag erlautert, welche Aspekte bei der Gehaltsfindung aus
Sicht des Arbeitgebers eine Rolle spielen, und stellt zwei Praxisbeispiele vor.

Bestandsaufnahme fur das Anstellungsverhaltnis

Zunachst empfiehlt sich eine grundlegende Bestandsaufnahme aller fiir das
Anstellungsverhaltnis relevanten Daten und Situationsfacetten:

1. Was sind meine Motive fiir das Anstellungsverhaltnis?
Das kann beispielsweise sein (ohne den Anspruch auf Vollstéandigkeit):

Entlastung B personliche Entlastung (zum Beispiel weil das Patientenvolumen grof3 ist
oder Wunsch nach mehr Freizeit besteht);

Erweiterte B das Angebot erweiterter Offnungszeiten (zum Beispiel Abendsprechstun-

Offnungszeiten den als Service fir den Patienten oder als Reaktion auf eine entstandene

Wettbewerbssituation; Vermeidung von urlaubsbedingten Schlielungszei-
: ten; hohere Ausnutzung der Praxisinvestitionen etc. J;
Spezialisierung B die Absicht eigener Spezialisierung;
5 B die frihzeitige Einbindung eines potenziellen Nachfolgers;
B unerwartet kam eine sympathische Bewerbung per Post oder aus dem
. personlichen Umfeld hat jemand Interesse bekundet;
Praxiswachstum B die Praxis soll wachsen, um den spateren Eintritt des eigenen Kindes vor-
: zubereiten (Platzhalter);
B Praxiswachstum, weil Potenziale am Standort gesehen werden oder per-
sonliche Motive fiir den Aufbau einer groBen Praxis vorhanden sind);

Mehrbehandlerpraxis B systematische Weiterentwicklung des Praxisbetriebs hin zu einer Mehr-
mit Spezialisten- behandlerpraxis mit Spezialistenkonzept;
konzept B ein Mitarbeiter hat gekiindigt und der Nachfolger wird gesucht;

B die Chance der Ubernahme einer zweiten Praxis aus der Umgebung - die
als attraktiv eingeschatzt wird oder die ..man einfach kaufen musste”.
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Vielleicht mdgen einige Motive zum Schmunzeln anregen. Fakt ist jedoch,
dass in vielen Praxen Anstellungsverhaltnisse bestehen, deren Zustande-
kommen eher ,,aus dem Bauch heraus” entschieden wurde - ohne das Vor-
handensein einer betriebswirtschaftlichen Planung geschweige denn eines
Gesamtkonzepts. Davon ist dringend abzuraten, denn solche Entscheidungen
konnen viel Geld kosten. Die Motivlage konkret zu hinterfragen ist wichtig fir
die Gehaltsverhandlung (dazu weitere Ausfiihrungen in den Beispielen).

2. Hat die Praxis ausreichend Patienten bzw. Behandlungspotenzial, um
den angestellten Kollegen auszulasten?

Diese Frage sollte mit schonungsloser Klarheit beantwortet werden. Fir
grofere Praxen, die routiniert erfolgreich mit angestellten Zahnarzten arbeiten
und deren Patienten Behandlerwechsel gewohnt sind, stellt sich die Thematik
meistens nicht. Alle anderen Praxen brauchen eine niichterne Analyse, um zu
wirtschaftlich tragfahigen Ergebnissen kommen zu kdnnen. Leitfragen sind:

B Wie ist die Entwicklung der Patientenfallzahlen Gber die letzten 12 Quartale?

B Wie ist der Verlauf der Neupatientenzahlen Uber die letzten 12 Quartale?

B Wie voll ist das Terminbuch? Gibt es Liicken? Wie viele Wochen sind die in
der Praxis tatigen Behandler ausgebucht?

B Mit welchen Patienten/Therapien soll sich der neue Kollege befassen?

Grundsatzlich gibt es zwei verschiedene Antwortkategorien:

a) Eine Vollauslastung des angestellten Zahnarztes - fiir die geplante
Wochenarbeitszeit - ist innerhalb einer kurzen Zeitspanne (maximal zwei
Monate) aus vorhandener Substanz der Praxis realistisch organisierbar
inklusive Herstellung notwendiger Rahmenbedingungen (vorausschauende
Terminierung, Patientenfihrung, Einbindung des restlichen Praxisteams
etc.) In diesem Fall kann die Vergitung direkt auf Basis der erwarteten
Vollauslastung kalkuliert werden. Es empfiehlt sich eine Konstruktion mit
umsatzabhangiger Vergiitungskomponente (siehe weiterer Text).

Zu hinterfragen ist, ob diese Vollauslastung tatsachlich ein Honorarplus
fur die Praxis ist oder ob es teilweise zu Honorarverschiebungen - zulasten
des Inhabers oder anderer Kollegen, das kann auch Prophylaxe-Krafte
betreffen - kommen wird. Letzteres passiert insbesondere, wenn die Praxis
Uber zu wenig Behandlungszimmer oder zu wenig (qualifizierte) Assis-
tenzkrafte verfligt oder ein Gesamtkonzept fehlt. Verschiebungen sind
nicht dramatisch, konnen im Gegenteil ja auch beabsichtigt sein. Wichtig
ist allerdings, diesen Aspekt ,auf dem Schirm™ zu haben.

b) Eine Vollauslastung ist nicht in Sicht - aber der Praxisinhaber will unbe-
dingt den Angestellten haben. Dann wird ein MaBnahmenpaket gebraucht,
das die Vollauslastung bewirkt (Marketing, Aufbau Spezialisierung etc.)
oder es gibt eine Vereinbarung, die auf andere Intentionen ausgerichtet ist
(z. B. Unterstiitzung im Alltag, kollegialer Austausch etc.). Zentral wichtig
sind in dieser Situation Transparenz, Aufgabenklarheit und Zieldefinitionen
fur alle Beteiligten. Sachgerecht ist in diesem Fall die Vereinbarung eines
Fixgehalts (ohne umsatzabhdngige Vergitungskomponente), damit fir
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beide Parteien Planungssicherheit garantiert ist. Sofern auf Dauer eine
Vollauslastung des Angestellten angestrebt ist, braucht die Praxis eine
laufende Erfolgskontrolle der eingeleiteten MaBBnahmen. Zu gegebener
Zeit erfolgt dann die Umstellung auf eine Gehaltskonstruktion mit umsatz-
abhangiger Vergiitungskomponente.

3. Welche Praxis-Ressourcen bekommt der angestellte Zahnarzt?

Die Ressourcen sind fir die Gehaltsfindung ein elementarer Kalkulations-

baustein aus Sicht des Arbeitgebers. Direkt zurechenbare Positionen sind

B zur Verfliigung gestellte Behandlungszimmer;

B gegebenenfalls fir den neuen Kollegen speziell angeschaffte Gerate (zum
Beispiel ein Implantationsset, ein OP-Mikroskop etc.);

B zur Verfligung gestellte Personalressourcen (Assistenzen etc.);

B vom Arbeitgeber bezahlte Fortbildungen (kdnnen alternativ auch Teil der
Gehaltsvereinbarung sein);

B hoherer Praxisaufwand (Materialverbrauch, Kosten fiir die Abrechnungs-
gesellschaft, héhere Buchhaltungs- und Steuerberaterkosten etc.)

Ferner gibt es Aufwandspositionen, die im Kontext der erfolgreichen Einbin-
dung eines angestellten Zahnarztes in die Praxis steigen, die aber nicht direkt
zurechenbar sind, z. B. Verwaltungspersonal, Biiromaterial, Weihnachtsfeier,
Betriebsausflug, Software-Lizenzen, Marketing, Aufwand fir Bewerbungs-
verfahren, Mitnutzung in der Praxis vorhandener Gerate und Instrumente etc.

Zwischenmenschliches und Fachliches spielt auch immer eine grof3e Rolle.
Es wird unterstellt, dass die persdnlich und fachlich passende Person fiir die
zu besetzende Stelle gefunden und der Praxisinhaber seinen Fihrungsauf-
gaben im Kontext des Anstellungsverhaltnisses umsichtig gerecht wird.

Erstes Beispiel: Dr. Fels, 58 Jahre alt - etablierte Einzelpraxis

B Motiv des Inhabers ist die Einstellung eines Zahnarztes zur personlichen
Entlastung, um mehr Freizeit zu haben. Sekundarmotiv ist die Gewinnung
eines Interessenten fur die geplante Praxisabgabe in etwa fiinf Jahren.

B Behandlungspotenzial: Die Praxis ist mit 650 Fallen pro Quartal konstant
gut aus-, aber nicht Uberlastet. Dr. Fels hofft, dass durch die Einstellung
des jliingeren Kollegen auch verstarkt neue Patienten auf seine Praxis
aufmerksam werden, plant aber - aufBler der Aktualisierung seiner
Homepage - keine weiteren Marketingaktivitaten.

B Ressourcen: Die Praxis hat drei Behandlungszimmer, wovon eines zu rund
70 Prozent von der Prophylaxe genutzt wird. Die Assistenzkrafte sind voll
ausgelastet. Dr. Fels stellt zusammen mit Zahnarzt Neu eine weitere Teil-
zeitkraft fir 25 Stunden pro Woche ein. Die Zahnarzte behandeln parallel.
Dr. Fels arbeitet Zahnarzt Neu engagiert in die Praxisstandards ein und
zieht sich danach ein wenig zuriick (mehr Urlaub und Verkiirzung der
Wochenarbeitszeit um finf Stunden).

Dr. Fels vereinbart mit Zahnarzt Neu eine Wochenarbeitszeit von 36 Stunden
und ein monatliches Fixgehalt von 4.000 Euro. Mit der neuen Assistenzkraft
verstandigt er sich auf 1.000 Euro brutto. Die Praxis zahlt 12 Gehalter pro Jahr.
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a) Im ersten Jahr der Zusammenarbeit fihrt diese Konstellation zu einem
Honorarzuwachs (= Umsatz abzliglich Fremdlabor] von durchschnittlich
7.000 Euro pro Monat (= 84.000 Euro fir das gesamte Jahr).

b) Im zweiten Jahr steigt der Umsatz um weitere 3.000 Euro pro Monat, also

auf insgesamt 120.000 Euro fir das ganze Jahr.

Die Gewinnermittlung von Dr. Fels entwickelt sich wie folgt:

84.000 Euro mehr
im ersten Jahr ...

... und 120.000 Euro
mehr im zweiten Jahr

Dr. Fels Vor Einstellung | Zukunftsjahr A | Zukunftsjahr B
von ZA Neu

Erwirtschaftetes Praxis-Honorar (Umsatz minus Fremdlabor) 384.000 384.000 384.000
Honorarzuwachs nach der Einstellung von ZA Neu - 84.000 120.000
Summe Honorar 384.000 468.000 504.000
bl oo el g gt | om0 | st | e
Personalkosten:

Stammbelegschaft 120.000 120.000 120.000
ZA Neu 4.000 Euro pro Monat + 22 Prozent Nebenkosten - 58.560 58.560
Stuhlassistenz 1.000 Euro pro Monat + 22 Prozent Nebenkosten - 14.640 14.640
Sonstige Kosten (moderate Steigerungen) 47.920 55.000 58.000
Gewinn 170.000 163.640 192.320

Auch wenn die Relationen augenscheinlich nicht passen kénnen (4.000 Euro
Gehalt fir Zahnarzt Neu plus Arbeitgeber-Nebenkosten plus Assistenz-
Gehalt - bei nur 7.000 bzw. 10.000 Euro Umsatzzuwachs] ist die Lésung aus
Sicht von Dr. Fels ideal. Wirde sich Dr. Fels nicht zuriickziehen, gabe es Eng-
passe in den Behandlungszimmern mit Effizienzeinbuf3en im Gesamtbetrieb.

Zweites Beispiel: Dr. Feuer, 48 Jahre alt, etablierte Praxis
mit zwei angestellten Zahnarzten

B Motiv: Dr. Feuer will einen jungen Zahnarzt als Nachfolger fir einen Mitar-
beiter einstellen, der gekiindigt hat und in eine andere Stadt umzieht.

B Behandlungspotenzial ist durch den Weggang des bisherigen Stellenin-
habers - er erreichte 240.000 Euro pro Monat - gegeben. Die Praxis wird in
der Region empfohlen, betreibt Marketing, erfreut sich konstant hoher Neu-
patientenzahlen und hat einen Terminvorlauf von rund vier Wochen.

B Ressourcen: Die Praxis ist hervorragend organisiert und auf einen Mehr-
behandlerbetrieb ausgelegt. Der Bewerber Pfiffig kann nahtlos einsteigen.

Er hat allerdings deutlich hohere Gehaltsvorstellungen als der bisherige
Stelleninhaber. Zahnarzt Pfiffig verweist auf seine lange Berufserfahrung,
sehr gutes Kontaktvermdgen zum Patienten und argumentiert mit hdheren
Honoraren - er geht von 360.000 Euro pro Jahr (Monatsdurchschnitt 30.000
Euro) aus -, die er erwirtschaften wird, was fiir Dr. Feuer doch auch lukrativ sei.
Dr. Feuer hat bislang seinen angestellten Zahnarzten ein Fixum von monat-
lich 3.500 Euro bezahlt - zuziiglich einer umsatzabhangigen Vergiitung von
25 Prozent, die einsetzt, sobald das Honorar 168.000 Euro pro Jahr iiber-
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schreitet. So kam der ausscheidende Kollege auf 42.000 Euro Fixum plus
18.000 Euro Umsatzbeteiligung = 60.000 Euro Jahresgehalt. Die Vorstellungen
von Pfiffig liegen bei 5.000 Euro Fixum plus Umsatzbeteiligung von 33 Prozent
ab 192.000 Jahreshonorar.

5.000 Euro Fixum Dr. Feuer ist von Pfiffig Uberzeugt, scheut jedoch das hohere Risiko. Nach

plus 30 % Umsatz- einer Verhandlungsstrecke verstandigen sich die Parteien auf folgenden Kom-

beteiligung promiss: 5.000 Euro Fixum plus 30 Prozent Umsatzbeteiligung fiir erzielte
: Honorare iiber 192.000 Euro Jahreswert plus weitere 6 Prozentpunkte (dann
36 Prozent] fiir erzielte Honorare {iber 276.000 Euro Jahreswert. Damit ist fiir
Dr. Feuer das Risiko begrenzt, falls Pfiffig seine ehrgeizigen Ziele nicht errei-
chen sollte. Pfiffig erreicht in etwa seine urspriingliche Gehaltsvorstellung,
wenn er die 360.000 Euro tatsachlich generiert. Im ersten Jahr ist Pfiffig nicht
ganz bei der Sache und kommt ,.nur” auf den Vorgangerwert von 240.000 Euro.
Im zweiten Jahr gelingt es ihm, seine Honorarziele in voller Hohe von 360.000
Euro zu realisieren. Daraus ergibt sich dieses Zahlenwerk:

Dr. Feuer Vor Personal- Zukunftsjahr A | Zukunftsjahr B
wechsel

Erwirtschaftetes Honorar (Zahnarzte + Prophylaxe] des 900.000 900.000 900.000

bleibenden Personalstamms - ohne Fremdlabor

Honorar Stellenabgeber 240.000 - -

Honorar Zahnarzt Pfiffig - 240.000 360.000

Summe Honorar 1.140.000 1.140.000 1.260.000

Variable Kosten: Materialaufwand, Abrechnungsgesellschaft, 136.800 136.800 151.200

Buchhaltung etc. (12 Prozent der Honorare pauschalisiert)

Personalkosten: bleibender Personalstamm 380.000 380.000 380.000

Personalkosten: Stellenabgeber 60.000 Euro pro Jahr 73.200 - -

+ 22 Prozent Nebenkosten

Personalkosten: Zahnarzt Pfiffig Fixum 5.000 Euro/Monat 60.000 60.000

Personalkosten - Zahnarzt Pfiffig 30 Prozent ab 14.400 50.400

Umsatzbeteiligung 1. Stufe 192.000 Euro

Personalkosten - Zahnarzt Pfiffig + 6 Prozent ab - - 5.040

Umsatzbeteiligung 2. Stufe 276.000 Euro

Nebenkosten Gehalt Zahnarzt Pfiffig 22 Prozent - 15.708 15.708

(Beitragsbemessungsgrenze ist zu beachten)

Sonstige Kosten (moderate Steigerungen) 200.000 200.000 210.000

Gewinn 350.000 333.092 387.652

Die Gehaltsverhandlung war klug: Dr. Feuer profitiert von der Einsatzfreude
von Zahnarzt Pfiffig und hat gleichzeitig sein Risiko begrenzt. Anderenfalls
hatte er im Zukunftsjahr A noch deutlich hohere Gewinneinbuflen erlebt.

Wichtig: Vergiitungs- FAZIT | Die Praxisfalle geben einen kleinen Einblick in das Feld der Maglich-
varianten konkret keiten. Insbesondere aus Arbeitgebersicht ist es wichtig, sich sehr genau zu
durchrechnen Uberlegen, was im Kern gewollt ist, und die denkbaren Vergltungsvarianten fur

die eigene Praxis konkret durchzurechnen, bevor Vertrage unterschrieben werden.
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