Stiller

Ubernahme
und Griindung einer
Arztpraxis

@ Springer



Erfolgskonzepte Praxis- & Krankenhaus-Management



Thomas Carl Stiller

Ubernahme und Griindung
einer Arztpraxis

Entscheidungsfindung, Organisation, Kooperationen, EDV,
Finanzen, Recht

Mit 43 Abbildungen

@ Springer



Dr. Thomas Carl Stiller
Uslar-Volpriehausen, Deutschland

ISBN-13 978-3-642-04544-8 ISBN 978-3-642-04545-5 (eBook)
DOI 10.1007/978-3-642-04545-5

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie;
detaillierte bibliografische Daten sind im Internet Gber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Springer Medizin
© Springer-Verlag Berlin Heidelberg 2013

Dieses Werk ist urheberrechtlich geschiitzt. Die dadurch begriindeten Rechte, insbesondere die der Ubersetzung,
des Nachdrucks, des Vortrags, der Entnahme von Abbildungen und Tabellen, der Funksendung, der Mikrover-
filmung oder der Vervielféltigung auf anderen Wegen und der Speicherung in Datenverarbeitungsanlagen,
bleiben, auch bei nur auszugsweiser Verwertung, vorbehalten. Eine Vervielfaltigung dieses Werkes oder von
Teilen dieses Werkes ist auch im Einzelfall nur in den Grenzen der gesetzlichen Bestimmungen des Urheber-
rechtsgesetzes der Bundesrepublik Deutschland vom 9. September 1965 in der jeweils geltenden Fassung
zuldssig. Sie ist grundsatzlich vergltungspflichtig. Zuwiderhandlungen unterliegen den Strafbestimmungen des
Urheberrechtsgesetzes.

Produkthaftung: Fiir Angaben liber Dosierungsanweisungen und Applikationsformen kann vom Verlag keine
Gewahr iibernommen werden. Derartige Angaben miissen vom jeweiligen Anwender im Einzelfall anhand
anderer Literaturstellen auf ihre Richtigkeit Giberprift werden.

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem Werk berechtigt auch ohne
besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche Namen im Sinne der Warenzeichen- und
Markenschutzgesetzgebung als frei zu betrachten waren und daher von jedermann benutzt werden durfen.

Planung: Hinrich Kuster, Heidelberg

Projektmanagement: Claudia Bauer, Heidelberg

Lektorat: Angela Wirsig-Wolf, Wolfenbiittel

Projektkoordination: Michael Barton, Heidelberg

Umschlaggestaltung: deblik Berlin

Fotonachweis Umschlag: © Foto links: photos.com, © Foto rechts: photos.com
Satz: Fotosatz-Service Kéhler GmbH - Reinhold Schoberl, Wiirzburg

Gedruckt auf sédurefreiem und chlorfrei gebleichtem Papier

Springer Medizin ist Teil der Fachverlagsgruppe Springer Science+Business Media
www.springer.com



Flir meine Familie
Silvie,

Rosanne Gianna,
Rick Leander

und

allen

Mutigen und Kreativen,
die ihr Leben @ndern,
um Neues zu beginnen.



Vi Vorwort

Vorwort

Ein weiteres Buch zum Thema Arzt und Wirtschaft und Niederlassung? Wieder ein
Crashkurs fiir Nichtbetriebswirte? Wieder ein juristischer Parforceritt durch das Nieder-
lassungsrecht und das Sozialgesetzbuch V?

Nein, dieses Buch ist anders konzipiert. Es soll aus der arztlichen Sicht das Thema
Niederlassung und Praxisgriindung oder -iibernahme beleuchten und wertvolle Hin-
weise geben. Ziel ist nicht der theoretische Exkurs in enzyklopadischer Vollstandigkeit,
sondern der Versuch, mit kompaktem praxisrelevantem Wissen eine individuelle per-
sonliche Analyse zu erméglichen, ob das Thema Vertragsarzt und Selbststdndigkeit eine
sinnvolle und machbare Variante der Berufsaustibung ist.

Die hier gebotenen Informationen sind alle aus der gelebten Praxis heraus entstanden.
Fiir den Leser soll nach der Lektiire des Buches das Thema Niederlassung planbarer und
iberschaubarer werden. Die Informationen sollen Grundlagenwissen schaffen, um in
den entsprechenden Verhandlungen und Beratungen mit dem Praxisabgeber, der Bank
und der Kassenirztlichen Vereinigung gut vorbereitet zu sein; fiir neue Ideen und kons-
truktive Verbesserungen ist das Autorenteam immer dankbar.

Das Buch will Mut machen, den Schritt in die Selbststandigkeit zu unternehmen. In
diesem Sinne wiinschen wir viel Erfolg und Freude bei der Ubernahme und Griindung
einer Praxis und einen guten Start in die Selbststandigkeit!

Thomas Carl Stiller
Uslar-Volpriehausen, Juli 2012
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2 Kapitel 1 - Voriiberlegungen zur Praxisgriindung

1.1 Entscheidungsfindung -
Eignung fiir die Selbststiandigkeit

Am Ende des Studiums steht nach erfolgreich ab-
solvierten Examina die Approbation als Arzt. Eine
definitive Richtungsentscheidung, welche genaue
Funktion als Arzt spiter angestrebt wird, ist hau-
fig noch offen, wobei der Assistenzarzt auf Dauer
keine langfristige Perspektive darstellt. Es ergeben
sich somit neben den &rztlichen Nischenberufen
wie z. B. im Medizinjournalismus etc. letztlich un-
abhingig von der Fachrichtung 3 Hauptwege fiir
eine langfristige drztliche Tétigkeit:
Chefarztposition
Oberarzt/Funktionsoberarzt
Arzt in eigener Praxis oder Gemeinschaft-
spraxis, angestellter Facharzt in Praxis oder
medizinischem Versorgungszentrum

Im vorliegenden Buch soll der letzte der genann-
ten Punkte genauer analysiert und betrachtet
werden.

Unterschiede zwischen der
Arzttatigkeit als Vertragsarzt
in der ambulanten Medizin
und als Angestellter in einem
Krankenhaus

1.1.1

Als Vertragsarzt stehen Sie mit Threm
Namen fiir Thre Leistung und Qualitit.

Ihr Gehalt ist nicht mehr garantiert, sondern
abhingig von der Inanspruchnahme Threr
Praxis durch die Patienten.

Die Anzahl der behandelten Patienten und
die an ihnen erbrachte drztliche Leistung
bestimmt hauptséchlich die Honorarhohe.
Sie sind in arztfremden Gebieten wie
Marketing und Betriebswirtschaft gefordert,
Entscheidungen fiir den Erfolg IThrer Praxis
zu treffen.

Die Arbeitszeit ist variabler als beim ange-
stellten Arzt.

Familie und Beruf lassen sich besser ver-
binden.

Sie haben mehr Freiheitsgrade in der Berufs-
ausiibung.

Sie kénnen Struktur- und Richtungsent-
scheidungen Threr Praxisentwicklung selbst
treffen.

Sie sind als Niedergelassener ein Freiberufler.
Sie tragen das juristische und wirtschaftliche
unternehmerische Risiko fiir Ihre Praxis
selbst.

Sie miissen viele Dinge, die im Krankenhaus
von administrativen Bereichen erledigt
werden, selbststandig bewiltigen und orga-
nisieren.

Im Krankenhaus erhalten Arzte ein tariflich
ausgehandeltes Festgehalt mit Zulagen, z. B.
durch Bereitschaftsdienst. In der Nieder-
lassung erhalten Sie ein Honorar fiir Thre
durchgefiihrte und dokumentierte édrztliche
Handlung.

In der Praxis werden Sie mit 2 Honorarwelten
konfrontiert, dem EBM (Einheitlicher Bewer-
tungsmafistab) und der GOA (Gebiihrenord-
nung fiir Arzte). Diese Honorarsystematiken
enthalten fiir die einzelnen Leistungen entspre-
chende Ziffern; teilweise wird eine Pauschale
gezahlt, teilweise werden aber auch einzelne Leis-
tungen honoriert. Dabei sind nur die in der Ab-
rechnung erfassten Gebiihrenziffern honorar-
relevant.

Wer heute eine Praxis iibernehmen will oder
einer Berufsausiibungsgemeinschaft beitreten
mochte, muss als Vertragsarzt mindestens das im
Krankenhaus erzielte Nettoeinkommen nach Ab-
zug aller Kosten erwirtschaften konnen. Auf-
grund des unternehmerischen Risikos ist aller-
dings ein Mehrverdienst anzustreben. Die Praxis-
grofle, der Standort sowie der Praxiseinzugs-
bereich in der Region der Niederlassung miissen
geeignet sein, eine ausreichende Patientenzahl zu
erreichen, um nicht wirtschaftlich schlechter zu
stehen als in der Festanstellung. Um dies beur-



1.3 - Die Suche nach einer Praxis

teilen zu kénnen, miissen Sie in der Lage sein, im
Vorfeld die Eckdaten einer Praxis zu erfassen und
zu beurteilen.

1.2 Eckdaten einer Praxis

Gesamtfallzahl (Summe aus Notfallschei-
nen, Vertreterscheinen und originaren
Praxisfallscheinen)

Fallzahl, die fiir das Regelleistungsvolumen
(RLV) relevant ist (garantiertes Budget in
Euro, bis zu dem die Leistungen voll vergiitet
werden)

Altersstruktur der Praxis (Summe der Rent-
ner, Versicherten und Kinder sowie Mitver-
sicherten); je nach Lage und Fachgruppe
ergibt sich auch oft eine Links- oder Rechts-
verschiebung der Altersgipfel
Privatpatientenanteil (Menge der Privat-
patienten)

Umsatz (Summe der einzelnen Leistungen
aus EBM und GOA)

Bevolkerungszahl am Ort der Praxis
Mittbewerber/Konkurrenzsituation am
Standort

Ausstattung der Praxis (Alter der Gerite
und des Mobiliars)

Lage der Praxis (behindertengerecht, Park-
platze, Zentrum)

Anzahl der Uberweiser (Facharztpraxis)
Kostenstruktur

Die Kostengruppen und Kostenstrukturen einer
Praxis flieflen in die Kaufpreishohe ein und haben
direkte Auswirkungen auf die wirtschaftliche
Situation der jeweiligen Praxis. Es kénnen praxis-
ubergreifende Vergleiche angestellt werden, ob
der jeweilige Kostenrahmen dem Durchschnitt
aller Praxen entspricht oder davon abweicht. Kos-
tenstrukturvergleiche kénnen seitens des Steuer-
beraters z. B. iiber die DATEV-Daten erfolgen
oder aber durch die Praxisberater der Kassenarzt-
lichen Vereinigungen durchgefiihrt werden.

Diese Daten sind neben den anderen Stand-
ortfaktoren die Eckpfeiler der Entscheidung fiir
oder gegen eine Praxis; bei einer Neugriindung
konnen sie allerdings anhand der Durchschnitts-
werte nur abgeschatzt werden.

m Welche ist die »richtige« Praxis?

Aus finanzieller Sicht ist die richtige Praxis die-
jenige, mit der langfristig der erwiinschte Ge-
winn erzielt werden kann. Wichtig sind die
Grof8e der Praxis und die Lage, also die sog.
Standortfaktoren. Die Grofle der Praxis wird am
besten durch die Anzahl der behandelten Patien-
ten ermittelt.

© Viele Praxen vermitteln mit der Summe
der verschiedenen Scheinarten das Bild
einer bestimmten GréBe. Auf Notfall-
und Vertreterscheine ist jedoch nicht
immer zu bauen und zu vertrauen; sicher
sind nur die Originalscheine, deren An-
zahl ausreichen sollte, um den Lebens-
unterhalt zu sichern. Nur diese Patienten
bilden den wirklichen Stamm der Praxis.

1.3 Die Suche nach einer Praxis

Fiir die Suche nach einer geeigneten Praxis gibt
es verschiedenen Informationsquellen:
Praxisborse der jeweiligen KV-Bezirksstelle
Offizielle Ausschreibungen des Zulassungs-
ausschusses
Anzeigen im Arzteblatt (auch auf Landes-
ebene)
Praxisborse im Internet auf den KV-Seiten
(z. B.KVN.de)
Anrufbeim regionalen Praxisberater der KV
»Mundpropaganda« durch Kollegen auf
Fortbildungen
Information durch Pharmaberater (eine
inoffizielle Quelle, die sehr oft schon vor der
Praxisausschreibung tiber abgabewillige Kol-
legen der Region informiert ist)
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