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VI Vorwort

Vorwort

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

Nein, dieses Buch ist anders konzipiert. Es soll aus der ärztlichen Sicht das Thema 
Niederlassung und Praxisgründung oder -übernahme beleuchten und wertvolle Hin-
weise geben. Ziel ist nicht der theoretische Exkurs in enzyklopädischer Vollständigkeit, 
sondern der Versuch, mit kompaktem praxisrelevantem Wissen eine individuelle per-
sönliche Analyse zu ermöglichen, ob das Thema Vertragsarzt und Selbstständigkeit eine 
sinnvolle und machbare Variante der Berufsausübung ist.

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

Das Buch  will Mut machen, den Schritt in die Selbstständigkeit zu unternehmen. In 
diesem Sinne wünschen wir viel Erfolg und Freude bei der Übernahme und Gründung 
einer Praxis und einen guten Start in die Selbstständigkeit!

Thomas Carl Stiller
Uslar-Volpriehausen, Juli 2012
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2 Kapitel 1 · Vorüberlegungen zur Praxisgründung

1
1.1 Entscheidungsfindung – 

Eignung für die Selbstständigkeit

Am Ende des Studiums steht nach erfolgreich ab-
solvierten Examina die Approbation als Arzt. Eine 
definitive Richtungsentscheidung, welche genaue 
Funktion als Arzt später angestrebt wird, ist häu-
fig noch offen, wobei der Assistenzarzt auf Dauer 
keine langfristige Perspektive darstellt. Es ergeben 
sich somit neben den ärztlichen  Nischenberufen 
wie z. B. im Medizinjournalismus etc. letztlich un-
abhängig von der Fachrichtung 3 Hauptwege für 
eine langfristige ärztliche Tätigkeit:
 4 Chefarztposition
 4 Oberarzt/Funktionsoberarzt
 4 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.

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

 4 Als Vertragsarzt    stehen Sie mit Ihrem 
 Namen für Ihre Leistung und Qualit ät.
 4 Ihr Gehalt ist nicht mehr garantiert, sondern 
abhängig von der Inanspruchnahme Ihrer 
Praxis durch die Patienten.
 4 Die Anzahl der behandelten Patienten und 
die an ihnen erbrachte ärztliche Leistung 
 bestimmt hauptsächlich die Honorarhöhe.
 4 Sie sind in arztfremden Gebieten wie 
 Marketing und Betriebswirtschaft gefordert, 
Entscheidungen für den Erfolg Ihrer Praxis 
zu treffen.
 4 Die Arbeitszeit ist variabler als beim ange-
stellten Arzt.

 4 Familie und Beruf lassen sich besser ver-
binden.
 4 Sie haben mehr Freiheitsgrade in der Berufs-
ausübung.
 4 Sie können Struktur- und Richtungsent-
scheidungen Ihrer Praxisentwicklung selbst 
treffen.
 4 Sie sind als Niedergelassener ein Freiberufler.
 4 Sie tragen das juristische und wirtschaftliche 
unternehmerische Risiko für Ihre Praxis 
selbst.
 4 Sie müssen viele Dinge, die im Krankenhaus 
von administrativen Bereichen erledigt 
 werden, selbstständig bewältigen und orga-
nisieren.
 4 Im Krankenhaus erhalten Ärzte ein tariflich 
ausgehandeltes Festgehalt mit Zulagen, z. B. 
durch Bereitschaftsdienst. In der Nieder-
lassung erhalten Sie ein Honorar für Ihre 
durchgeführte und dokumentierte ärztliche 
Handlung.

In der Praxis werden Sie mit 2  Honorarwelten  
konfrontiert, dem EBM (Einheitlicher Bewer-
tungsmaßstab) und der GOÄ (Gebührenord-
nung für Ärzte). Diese Honorarsystematiken 
enthalten für 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 Gebührenziffern honorar-
relevant.

Wer heute eine Praxis übernehmen will oder 
einer Berufsausübungsgemeinschaft beitreten 
möchte, muss als Vertragsarzt mindestens das im 
Krankenhaus erzielte Nettoeinkommen nach Ab-
zug aller Kosten erwirtschaften können. Auf-
grund des unternehmerischen Risikos  ist aller-
dings ein Mehrverdienst anzustreben. Die Praxis-
größe, der Standort sowie der Praxiseinzugs-
bereich in der Region der Niederlassung müssen 
geeignet sein, eine ausreichende Patientenzahl zu 
erreichen, um nicht wirtschaftlich schlechter zu 
stehen als in der Festanstellung. Um dies beur-
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teilen zu können, müssen Sie in der Lage sein, im 
Vorfeld die Eckdaten einer Praxis  zu erfassen und 
zu beurteilen.

1.2 Eckdaten einer Praxis

 4 Gesamtfallzahl  (Summe aus Notfallschei-
nen, Vertreterscheinen und originären 
 Praxisfallscheinen)
 4 Fallzahl, die für das Regelleistungsvolumen  
(RLV) relevant ist (garantiertes Budget in 
Euro, bis zu dem die Leistungen voll vergütet 
werden)
 4 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
 4 Privatpatientenanteil (Menge der Privat-
patienten)
 4 Umsatz (Summe der einzelnen Leistungen 
aus EBM und GOÄ)
 4 Bevölkerungszahl am Ort der Praxis
 4 Mittbewerber/Konkurrenzsituation am 
Standort
 4 Ausstattung der Praxis (Alter der Geräte 
und des Mobiliars)
 4 Lage der Praxis (behindertengerecht, Park-
plätze, Zentrum)
 4 Anzahl der Überweiser (Facharztpraxis)
 4 Kostenstruktur

Die Kostengruppen und Kostenstrukturen einer 
Praxis fließen in die Kaufpreishöhe ein und  haben 
direkte Auswirkungen auf die wirtschaft liche 
 Situation der jeweiligen Praxis. Es können praxis-
übergreifende Vergleiche angestellt werden, ob 
der jeweilige Kostenrahmen  dem Durchschnitt 
aller Praxen entspricht oder davon abweicht. Kos-
tenstrukturvergleiche  können seitens des Steuer-
beraters z.  B. über die DATEV-Daten erfolgen 
oder aber durch die Praxisberater der Kassenärzt-
lichen Vereinigungen durchgeführt werden.

Diese Daten sind neben den anderen Stand-
ortfaktoren die Eckpfeiler der Entscheidung für 
oder gegen eine Praxis; bei einer Neugründung 
können sie allerdings anhand der Durchschnitts-
werte nur abgeschätzt werden.

 jWelche ist die »richtige« Praxis?

Aus finanzieller Sicht ist die richtige Praxis die-
jenige, mit der langfristig der erwünschte Ge-
winn erzielt werden kann. Wichtig sind die 
Größe der Praxis und die Lage, also die sog. 
Standortfaktoren . Die Größe 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 Größe. 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

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