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Der größte Trumpf, den Sie als nie-
dergelassener Arzt steuerlich aus-
spielen können, ist die volle Ausnut-
zung des Gewinnfreibetrags. Seit
dem letzten Jahr steht der Gewinn-
freibetrag mit steigenden Gewinnen
(bis zu € 580.000) staffelweise redu-
ziert zu – hierdurch können max.
€ 45.350 steuerfrei bleiben.

Glättung der Progression

Wenn Sie einerseits die Beglei-
chung einiger Honorarnoten ins

neue Jahr verschieben und ande-
rerseits bestimmte Ausgaben jetzt
schon tätigen, können Sie 2014
noch einiges an Steuern sparen.
Folgende Ausgaben bzw. Einnah-
men zählen zur „Manövriermasse“:

• Sozialversicherungsprämien (Vo-
rauszahlungen müssen exakt be-
rechnet werden)

• Betriebliche Versicherungsprämien
• Gehaltsvorschüsse
• Mieten
• Labor- und Technikerkosten
• Leasing-Raten
• Wareneinkäufe (Medikamente,

Zahngold usw.)
• Gebühren
• Honorare

Beim Zufluss-Abfluss-Prinzip ist
jedoch für regelmäßig wiederkeh-
rende Einnahmen und Ausgaben
(z. B. Löhne, Mieten, Versiche-
rungsprämien, Zinsen) die fünf-
zehntägige Zurechnungsfrist zu be-
achten. Beispiel: Die Mietzahlung
für Dezember 2014, die am

31.12.2014 fällig und am 15.1.2015
bezahlt wird, gilt aufgrund der fünf-
zehntägigen Zurechnungsfrist noch
im Dezember 2014 als bezahlt.

Investitionen in Ihre Ordination

Wenn Sie noch die eine oder
andere Investition für Ihre Ordinati-
on brauchen, nur zu. Vor allem In-
vestitionen in Anlagen oder Geräte,
die Sie mindestens vier Jahre nut-
zen, machen sich bezahlt, da damit
der investitionsbedingte Gewinn-
freibetrag gedeckt werden kann.
Für Anschaffungen und Inbetrieb-

nahmen vor dem Jahreswechsel
können Sie allerdings nur noch die
Halbjahresabschreibung in An-
spruch nehmen.

Erwerb von geringwertigen
Wirtschaftsgütern

Wirtschaftsgüter mit Kosten bis
€ 400 können im Jahr der Anschaf-
fung voll abgeschrieben werden.
Deshalb sollten sie noch bis zum
Jahresende erworben werden, so-
fern eine Anschaffung für (Anfang)
2015 ohnehin geplant ist.

Verlustbeteiligungsmodell

Bekanntlich müssen Sie bei Ge-
winnen Steuern zahlen, bei Verlus-
ten nicht. Was liegt daher näher, als
sich an einem verlustbringenden
Unternehmen oder einer gemiete-
ten Liegenschaft zu beteiligen und
die Verluste mit Ihren Ordinations-
gewinnen gegenzuverrechnen. Al-
lerdings müssen Sie immer den
Nachweis erbringen, dass sich die

Investition nach einer bestimmten
Zeit rentieren wird.

Kinderbetreuungskosten

Während Versicherungsprämie
oder Wohnraumsanierungskosten
ab einem hohen Einkommen nicht
mehr steuerlich abgesetzt werden
können, gibt es eine Ausgabenpositi-
on, die auch gut verdienenden Ärz-
ten beim Steuersparen hilft: die Kin-
derbetreuungskosten bis zum 10.
Lebensjahr der Sprösslinge. Konkret
kann Ihnen diese außergewöhnliche
Belastung eine Steuerersparnis von
bis zu € 1.150 bescheren. Die Betreu-
ung muss in privaten oder öffentli-
chen Kinderbetreuungseinrichtun-
gen erfolgen oder von einer Person
durchgeführt werden, die einen Kin-
derbetreuungskurs absolviert hat.

Mag. Susanne Glawatsch ist
geschäftsführende Gesellschafterin
der Steuer- und Unternehmens-
beratungskanzlei MEDplan.
susanne.glawatsch@medplan.at

Investieren Sie in das Jahresende!
Jetzt ist der beste Zeitpunkt, um mit der Begleichung von Honorarnoten zu jonglieren.

Steuern in der Praxis

Von wegen stiller Zeit, für uns
Steuerberater ist die Vorweih-
nachtszeit mit viel Stress verbun-
den. Um unseren Mandanten
nämlich sagen zu können, wel-
che Investitionen sich heuer
noch bezahlt machen, erstellen
wir Hochrechnungen und prog-
nostizieren so deren voraussicht-
liches Ergebnis 2014. Auch Sie
sollten Ihre Zahlen genau ken-
nen, nur so eröffnen sich zahlrei-
che Steuersparmöglichkeiten.

Von Mag. Susanne Glawatsch, MEDplan
© MEDplan

„Vielen Dank. Das war’s für heute.
Bis zum nächsten Mal.“ Wie ein pro-
fessioneller „Anchorman“ in den
Nachrichten beendet Dr. Joachim
Draws aus dem niedersächsischen
Celle seine zweiminütigen Informa-
tions-Sendungen. Seit drei Jahren
ist Draws mit seinen Youtube-Clips
online.

„Der Erfolg ist erstaunlich“, sagt
Draws. Tatsächlich haben seit No-
vember 2011 fast 359.000 User seine
Clips angeschaut, mittlerweile ha-
ben bereits 417 Fans seinen HNO-
Kanal „youtube.com/HNORatgeber“
abonniert.

Die User lernen, welche Gym-
nastik gegen den Drehschwindel
hilft, was gegen Nasenbluten, warum

man seine Piercings nicht durch
Knorpelgewebe stechen lassen sollte
und die Frage, ob Omas Zwiebelwi-
ckel wirklich helfen (Antwort:
Mhmm, ja, wenn man´s richtig
macht). Draws greift oft die alltägli-
chen Malaisen seiner Patienten auf
und gibt in einfachen Worten Erklä-
rungen. Der erfolgreichste Clip be-
antwortet etwa die Frage, wie man
Ohrenschmalz entfernt.

Mit seiner Idee einer Patienten-
information über YouTube nahm
Draws im vergangenen Jahr auch am
Wettbewerb „Die innovative Arzt-
praxis“ teil und gelangte gleich unter
die Top 10 der besten Bewerber. (Der
Preis wird von der Verlagsgruppe
Springer Medizin und vom Biophar-
maunternehmen UCB initiiert.)

Sohn hilft Vater auf die Sprünge

Nun gehört Draws nicht zu den
„Digital Natives“, also denjenigen,
die mit Maus und Tastatur aufge-
wachsen sind. Er ist 52 Jahre alt.

YouTube-Clips locken Privatpatienten in eine HNO-Praxis.

Ein HNO-Arzt aus Deutschland
macht sich die Beliebtheit diver-
ser Video-Plattformen zunutze.
Er greift Patientenfragen auf und
beantwortet diese in kleinen Fil-
men. Neben Tausenden Klicks
im Monat bringt ihm das auch
mehr Privatpatienten für die ei-
gene Praxis.

Quentin Tarantino goes
Ohrenschmalz

Topfit im Umgang mit neuen Medien:
Die Video-Clips von Dr. Joachim
Draws drehen sich um die alltägli-
chen Gesundheitsprobleme seiner
Fachrichtung und erfreuen sich bei
der Netzgemeinde wachsender Be-
liebtheit. © Christian Beneker Ärzte Zeitung 
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Impressum
Aber er hat drei Kinder, und einer
seiner Söhne, derzeit im Abitur, baut
Homepages für Ärzte.

Wir haben zu Anfang gleich fünf
Clips produziert, an einem Nachmit-
tag“, berichtet Draws. „Nach vier Wo-
chen hatten 90 Internet-Surfer die
Clips angeklickt, ohne, dass wir ir-
gendwo dafür geworben hätten.“ In-
zwischen hat Draws über 30 Filme
im Netz und eine digitale Patienten-
schaft, die sie monatlich 13.000 Mal
anklickt.

Aufwand hält sich in Grenzen

So ein Clip geht denkbar unauf-
geregt über die Bühne: Draws sitzt
an dem Praxistisch, an dem er im-
mer sitzt, und erklärt frei von der
Leber weg, etwa anhand eines gro-
ßen Modells des Ohres, wie Dreh-
schwindel entsteht. Ohne Skript,
ohne spezielle Beleuchtung, ohne
professionelle Sprecher, ohne Mätz-
chen und Tricks.

„Es gibt Kollegen, die ziehen ihre
Clips auf wie in der Tagesschau“, so
Draws, „das ist nicht meine Sache.
Ich möchte im Web lieber so begeg-

nen, wie in der Praxis auch.“ So be-
ginnt jedes seiner Videos mit den
Worten: „Hallo, mein Name ist Dr.
Joachim Draws. Ich bin Hals-Na-
sen-Ohrenarzt in Celle. Heute geht
es um ...“.

Die Filme sind auch eine Entlas-
tung im Praxisalltag, erklärt er. Auf
Merkzetteln, mit denen er seine Pati-
enten an den nächsten Termin erin-
nert, hat er seinen Facebook-Account
notiert und die Domain seines HNO-
Onlineratgebers. „Es ist eine riesige
Hilfe für mich und meine Patienten,
wenn sie das, was ich ihnen in der
Praxis gesagt habe, noch einmal im
Internet nachhören und -sehen kön-
nen.“ So hat Draws zum Beispiel mit
seinem Sohn als Patienten in einem
Clip dargestellt, wie man mit einem
bestimmten Bewegungsablauf, dem
„Partikelrepositionsmanöver“, den
Lagerungsschwindel kuriert.

Mehr Privatpatienten
kommen in die Praxis

Ob die Filmchen messbaren Ein-
fluss haben auf die Versorgung lasse
sich kaum sagen, meint der HNO-
Arzt. Allerdings hat Draws eine Ver-
änderung in seiner Praxis festge-
stellt: „Es kommen mehr Privatpati-
enten. Und manche Patienten kom-
men von weit her.“

Weniger als 1.000 Euro
Investitionskosten

Klar, nicht jeder fühlt sich vor
der Kamera wohl. „Man muss eben
geradeaus reden können“, sagt
Draws, der nie nach Drehbuch ar-
beitet, sondern einfach loslegt. Sei-
ne Ausrüstung besteht aus einer
handelsüblichen Videokamera mit
Stativ und einem Ansteck-Mikrofon

mit Sender. „Das Ganze kostet we-
niger als 1.000 Euro.“

Vielleicht wird sich sein Engage-
ment irgendwann auch finanziell
rentieren, im Moment tut es das
nicht. Seit ein paar Monaten bietet
Draws ein Paket von sieben Filmen
zum Thema „Lagerungsschwindel“
an. Kosten: 5,99 Euro. „Ich habe fast
keins verkauft.“

„Dem Internet gehört
die Zukunft.“

Von Kollegen hört Draws kaum
Kommentare zu seiner Online-Prä-
senz. „Vielleicht liegt es daran, dass nur
50 Prozent aller Ärzte eine Homepage
betreiben und selber keine große Affi-
nität zum Internet haben“, vermutet er.
Allerdings ist er sich sicher: „Dem In-
ternet gehört die Zukunft. In zehn Jah-
ren werde ich wohl meine Informatio-
nen im Netz verkaufen können, weil
die User bereit sein werden, für fun-
dierte Informationen zu bezahlen.“

Bis dahin kann man Dr. Draws‘
Tipps und Erklärungen kostenlos
online in Anspruch nehmen. Wer
zum Beispiel wissen will, warum vie-
le Australier weniger schnarchen als
Europäer, der klicke hier:
http://bit.ly/1wSIlve. ÄZ
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„In zehn Jahren
werde ich wohl
meine Informatio-
nen im Netz ver-
kaufen können.“

„Es kommen mehr
Privatpatienten.
Und manche
Patienten kommen
von weit her.“

Dass heutzutage viele Unternehmen
mit der Einführung einer neuen Pro-
duktlinie scheitern, ist leider nichts
Außergewöhnliches. Niemand kann
alle Widrigkeiten der Zukunft be-
rücksichtigen und daher erkennen,
was erfolgreich sein wird und was
nicht. Allerdings können Fallstricke
durch eine stimmige Planung mini-
miert werden. Das gilt auch für Pra-
xisinhaber, die daran denken, Ihr
Leistungs- und/oder Serviceportfo-
lio auszuweiten.

Eigene Annahmen
kritisch hinterfragen

Ein häufiger Grund für den öko-
nomischen Misserfolg von Unter-
nehmen ist, dass die Planer ihre ei-
genen Annahmen ungenügend kri-
tisch durchleuchten, so, als würden
sich Leistungen von alleine verkau-
fen, als gäbe es keinen Wettbewerb.

Dabei ist mindestens so wichtig
wie die Geschäftsidee selbst, die An-
nahmen und impliziten Hypo-
thesen der Planung deutlich zu
machen und zu hinterfragen.
Sie müssen getestet und gege-
benenfalls angepasst werden,
wenn die Planung in der Reali-
tät halbwegs funktionieren soll.

Bei strategischen Ent-
scheidungen müssen daher
einige Punkte berücksichtigt
werden: Eine stimmige Pla-
nung sollte mit der Frage be-
ginnen, welcher Ertrag mit
der neuen Leistung insgesamt
erzielt werden soll. Daraus lei-
ten sich dann die anderen fi-
nanziellen Größen ab, insbe-
sondere der benötigte Umsatz
und die dafür anfallenden In-
vestitionen sowie laufenden
Kosten. Nur so lässt sich bin-

nen kurzer Zeit erkennen, ob die
Planung realistisch ist und welche
Größenordnungen der Umsatz errei-
chen muss, damit das angestrebte
Ziel in Reichweite bleibt und sich die
Investitionen rechnen.

Bei der Kalkulation müssen alle
relevanten Kosten (zeitlicher Auf-
wand, Personalkosten!) in die Ge-
samtkostenrechnung einfließen.
Falls Zweifel auftauchen und sich
aus den Kosten und dem angestreb-
ten Gewinn ein Umsatz ergibt, der
nur schwer erreicht werden kann,
sollten Sie Ihre geschäftsstrategische
Entscheidung überdenken

Die richtige Planung –
Mitarbeiter einbinden

Grundsätzlich sollten in einer
stimmigen Planung alle Annahmen,
auf denen sie fußt, sichtbar gemacht
werden. Viele Kriterien sind aber
selbst geschäftstüchtigen Arzt oft gar
nicht bewusst. Eine gute Hilfestel-
lung bietet hier ein offenes und aus-
führliches Gespräch mit Ihren Assis-
tenten: Fragen Sie jene offen, was sie
von dem Plan insgesamt halten,
oder welche Annahmen Ihre Mitar-
beiter für unrealistisch halten. Wich-

tig ist, dass die Assistenz auch mit
unbequemen Meinungen und Wi-
dersprüchen nicht hinter dem Berg
hält. Besonderes Augenmerk sollte
dabei auf die Frage gelegt werden,
wie hoch die Assistenten den zusätz-
lichen Zeitaufwand für die neue Ser-
viceleistung einschätzen und ob für
die Umsetzung zusätzlich Personal
aufgenommen werden muss. Wich-
tig ist es, größtmögliche Transparenz
zu schaffen.

In der anfänglichen Euphorie
werden oft unrealistische Gegeben-
heiten angenommen. Bei der Pla-
nung eines Zusatzgeschäftes, sind
viele Unternehmer und damit auch
Praxisinhaber sehr optimistisch. Das
ist einerseits gut, weil die Motivation
ein wichtiges Kriterium für den Er-
folg ist, andererseits verleitet sie zu
Fehleinschätzungen (siehe Kasten).

Während der Umsetzung des
Projektes laufend überprüfen

Mit ökonomischen Zielen, trag-
baren Kosten und transparenten An-
nahmen lassen sich Stimmigkeit und
Plausibilität der Planung hinterfra-
gen. Hier muss alles zusammenpas-
sen, damit die Chance auf einen Er-

folg gegeben ist. Nichtsdesto-
weniger müssen Sie Ihren
Plan im Projektverlauf fort-
während überprüfen – am
besten anhand von Etappen-
zielen –, entweder nach einer
bestimmten Zeitdauer oder
wenn konkrete Zwischener-
gebnisse vorliegen. Prüfen Sie
dabei genau, ob sich die An-
nahmen und Rahmenbedin-
gungen verändert haben, ein-
zelne Faktoren falsch einge-
schätzt wurden und ob sich
Fehler in den Berechnungen
zeigen. Sie sollten außerdem
vorab Abbruchkriterien defi-
niert haben, anhand derer Sie
entscheiden, ob sich eine
Fortführung lohnt oder
nicht.

Nur die stimmige Planung von Nebengeschäften führt zum Erfolg.

Wenn Sie in Ihrem Unternehmen
Arztpraxis neue Behandlungs-
methoden oder Serviceleistun-
gen anbieten wollen, müssen Sie
geschäftsstrategisch denken.

Bedenke, dass Du fehlbar bist

Bei der Kalkulation müssen alle rele-
vanten Kosten in die Gesamtkosten-
rechnung einfließen. © apops/Fotolia

• Die Patienten werden die neue Leistung in
Anspruch nehmen, weil ich überzeugt bin,
dass sie gut ist.

• Die Serviceleistung verkauft sich von selbst.
• Wir entwickeln das Projekt sicher exakt nach

Zeitplan und innerhalb der Budgetvorgaben.
• Es gibt keine Probleme, die notwendigen

Mitarbeiter zu finden und einzustellen.
• Der Mehraufwand ist nicht so hoch. Es ist

problemlos, ihn zu bewältigen.
• Wir können die Serviceleistung vom Wettbe-

werb abschirmen.
• Alle im Unternehmen Arztpraxis unterstützen

mich gerne und sind ebenso vom Erfolg
überzeugt wie ich.

Zu großer Optimismus führt
zu falschen Annahmen

Viktoria Hausegger
Diplomierte strategische
Marketingmanagerin,
Business-Trainerin, Wirtschafts-
moderatorin sowie Expertin
für Dienstleistungsmarketing,
berät Ärzte und Berufe im
Gesundheitswesen.
Geschäftsleitung mehr.wert.
für ärzte und apotheker
marketing, das gezielt bewegt
Tel.: 0664/460 16 35
www.mehrwertmarketing.at
office@mehrwertmarketing.at
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