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Das richtige Gehalt
finden:
Der richtige Mix aus Leistung und 
Gegenleistung bindet Mitarbeiter 
an die Praxis
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Mehr Geld für Ihre Mitarbeiter?

 Vergütung der therapeutischen Leistungen ist 
mit der Einführung der bundeseinheitlichen 
Preise und den neuen Versorgungsverträgen 
gestiegen.

 Gleichzeitig verstärkt sich der 
Fachkräftemangel.

 Mitarbeiter wollen (und sollen) einen Teil 
„vom Kuchen“ abbekommen.

 Wie viel mehr Gehalt ist gut und sinnvoll?

 Und: Gibt es einfach nur mehr Geld oder 
können Sie von Ihren Mitarbeitern auch eine 
Gegenleistung erwarten?
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Die Vorgaben des Gesetzgebers und der 
Verträge sind klar – wie umsetzen?
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Wer setzt den Rahmen in der Diskussion?
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Wer setzt den Rahmen in der Diskussion?
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Rahmen selbst setzen: Wofür gab es die 
Honorarerhöhung eigentlich?

 Für den Mehraufwand beim Zuzahlungsinkasso

 Für neue Fristen, z. B. bei der Gültigkeitsprüfung

 Für engmaschige Meldepflichten von z. B. 
Mitarbeitern an die zuständige ARGE

 Für Mehraufwand bei Qualitätssicherung, 
Dokumentation und Wirtschaftlichkeitsprüfung

 Für noch mehr Risiko für die Praxisinhaberin oder 
den Praxisinhaber (4 Jahre Haftung für 
Falschabrechnung)

 Ja – und auch für besser Vergütung der 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
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Rahmen setzen: Risiko des Inhabers verzinsen

Verzinsung des 
Risikos = Gewinn

Unternehmerlohn

(Privatbudget)

Bezahlung als 
Therapeut

Bezahlung als 
Führungskraft

Rücklagen / 
Risiken abfedern

Erhöhte Kosten 
der Praxisführung

Investitionen / 
Sparen

Schmerzensgeld
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 Das monatliche Brutto-Gehalt – natürlich zzgl. 
des Arbeitgeberanteils von etwa 23 %

 Sonstige einmalige oder unregelmäßige 
Zahlungen wie Urlaubs- oder Weihnachtsgeld, 
Boni, Corona-Freibetrag etc.

 Kosten für Fort- und Weiterbildungen

 Nebenkosten der Mitarbeiterverwaltung: 
Lohnbuchhaltung und Steuerberater

Rahmen selbst setzen: 
Was kostet ein Mitarbeiter wirklich?
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Bestandsaufnahme: 
Was erlösen Sie durch Ihren Mitarbeiter?

 Umsatz berechnen

Dazu:

 durchschnittlichen 
Minutenpreis errechnen

 Tatsächliche 
umsatzrelevante Zeit der 
Mitarbeiter pro Jahr 
berechnen

= produktive Zeit
= abrechenbare Zeit



10

Bestandsaufnahme To-Dos:

 Plan-Daten erstellen

 Ist-Daten je Mitarbeiter erfassen und vergleichen

 Planabweichungen genau analysieren

 Tool: Excel-Tabelle Personalkostencheck 
https://www.buchner.de/shop/personalkosten-
check-bc1002-pg03.html
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Rahmen selbst setzen: 
Relevant ist die Arbeit des Mitarbeiters!

 Weitere Verantwortungs-
bereiche: Welche sonstigen, 
betriebswirtschaftlich 
relevanten Aufgaben übt 
der Mitarbeiter in der Praxis 
aus? Hat er beispielsweise 
die fachliche Leitung 
für einen bestimmten 
Bereich?

 Unproduktive Zeiten:
Wieviel bezahlte Arbeitszeit 
verbringt der Mitarbeiter 
mit Tätigkeiten, die nicht 
abrechenbar sind, z. B. 
Therapieberichte schreiben, 
Handtücher waschen, 
Behandlungen vor- und 
nachbereiten?

 Auslastung: Wie viel Prozent seiner Soll-
Arbeitszeit erbringt der Mitarbeiter 
abrechenbare Leistungen? Also wie viel seiner 
Arbeit bringt wirklich Geld in die Praxis? Wie 
viele Ausfälle hat der Mitarbeiter, wie managt 
er seine Ausfälle? Erscheinen seine Patienten 
öfter nicht zu ihren Terminen?

 Welche Leistungen erbringt der Mitarbeiter? 
Hat er beispielsweise besondere 
Zusatzqualifikationen in Bereichen, die besser 
vergütet werden, zum Beispiel manuelle 
Therapie? Oder erbringt er hauptsächlich 
weniger gut bezahlte Leistungen wie manuelle 
Lymphdrainage?
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Rahmen selbst setzen: 
Proaktiv zum Thema kommunizieren

 Nicht warten, bis die Kolleginnen und 
Kollegen auf Sie zukommen. Dann sind Sie in 
der Rechtfertigung.

 Besser Sie kommunizieren das Thema 
Gehalt und Anpassung der GKV-Honorare 
selbst proaktiv, bevor gefragt wird.

 Erwartungsmanagement betreiben: Steuern 
Sie die Erwartungen Ihrer Mitarbeiter, bevor 
das die Krankenkasse oder ein Mitbewerber tut.

 Merke: Wenn Sie die Erwartungen 
Ihrer Mitarbeiter nicht steuern, dann wird 
das jemand anderer machen. Im schlimmsten 
Fall eine Facebook-Diskussionsrunde 
mit Falschinformationen.
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Gerechte Bezahlung

 Grundsätzlich motiviert der Grundsatz: 
gleiches Geld für gleiche Arbeit.

 Allerdings unterscheiden sich die 
Mitarbeiter häufig in der “Art“ ihrer Arbeit.

 Studien zeigen, dass weniger 
die absolute Höhe des Gehaltes über die 
Zufriedenheit eines Mitarbeiters entscheidet als 
der Vergleich mit gleichrangigen Kollegen, 
die besser bezahlt werden.

 Für ein stabiles Gehaltsmodell braucht 
es Klarheit und Transparenz (auf beiden Seiten 
– Praxischef und Mitarbeiter):

• Hinsichtlich der Bezahlung
• Hinsichtlich der Leistung

Vier Faktoren 
bestimmen die Höhe 
der Vergütung 
1.Anforderungsprofil 
2.Individuelle 
Umsetzung 
3.Marktbedingungen 
4.Kaufkraft
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Gerechte Bezahlung:
1. Anforderungsprofil

 Höhe eines Grundentgelts entspricht 

Anforderungen der jeweiligen Stelle:

 fachliche Qualifikationen, zum Beispiel 

Zertifikatsfortbildungen, die man höherwertig 

abrechnen kann

 Führungsfähigkeit

 die Zulassungsfähigkeit für die fachliche 

Leitung der Praxis

 Höhere Qualifikation kann ein höheres 

Grundgehalt abdecken, vorausgesetzt, es gibt 

entsprechenden Bedarf in der Praxis.
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Gerechte Bezahlung: 
2. Individuelle Umsetzung

 Mitarbeiter, an die man identische 
Anforderungen stellt, arbeiten unterschiedlich 
gut.

 Erwartete Anforderungen werden hervorragend 
umgesetzt (z. B. gute Auslastung, wenig Abbrüche)

 oder weniger gut.
 Mitarbeiter können sich durch bessere 

Anwendung ihrer Fähigkeiten z. B. innerhalb ihrer 
Gehaltsstufe weiterentwickeln und dadurch ihr 
Gehalt verbessern.

Wie spiegelt sich das in einer gerechten 
Bezahlung wider?
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Gerechte Bezahlung: 
3. Marktbedingungen

 Der Markt für Fachkräfte ist leer.

 Das führt zu höheren Gehältern.
• Regionale Unterschiede, z. B. 

Lebenshaltungskosten, spielen bei 
solchen Entwicklungen eine große Rolle 
und führen zu einer 
regionalen Gehaltsdifferenzierung.

 Geringere Nachfrage nach Fachkräften wird zu 
einer Gehaltsstagnation führen.

 Gehälter müssen regelmäßig auf 
Markttauglichkeit überprüft werden (zum 
Beispiel einmal im Jahr).

 Wie stellen Sie sicher, dass vergleichbare, neue 
Mitarbeiter nicht besser bezahlt werden als 
„alte“ Mitarbeiter?
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Gerechte Bezahlung: 
4. Kaufkraft

 Einkommen darf möglichst nicht weniger wert 
werden.

• Schnell ansteigende Mieten können in manchen 
Gegenden dafür sorgen, dass Mitarbeiter weniger 
Geld zur Verfügung haben als noch vor zwei 
Jahren.

 Entwicklung der Kaufkraft kann z. B. über die 
Inflationsrate abgebildet werden.

• Entgelte der Mitarbeiter werden automatisch, zum 
Beispiel jährlich, um die Inflationsrate erhöht.

 Damit müssten Mitarbeiter bei Gehalts-
gesprächen nicht mehr über die Inflationsrate 
diskutieren. Und Chefs könnten sich 
darauf konzentrieren, über die 
Arbeitsergebnisse des Mitarbeiters zu reden.
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Gehaltskorridore /Haustarife

 Ein Tarifvertrag für die Heilmittelbranche ist 
eher noch in weiter Ferne.

 Eine Alternative, der „Haustarifvertrag“ für jede 
Praxis, ist viel zu aufwändig.

 Möglich sind allerdings Gehaltskorridore in der 
Praxis.

 Führen Sie Gehaltsstufen und Gehaltskorridore 
ein.

 Wie bei einem Tarifvertrag kann das 
Grundgehalt hier nach Erfüllung von 
Anforderungen steigen.

 Mitarbeiter kennen ihre Perspektive.
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Gehaltskorridore /Haustarife

Grundlagen des Konzepts der 
Gehaltskorridore sind die 
Gehaltsstufen und 
die Korridore innerhalb 
dieser Gehaltsstufen.
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Gehaltskorridore /Haustarife



21

Hintergrund: Reziprozität aktiv nutzen

Was ist Reziprozität?
Reziprozität ist ein menschliches 
Grundprinzip und 
bedeutet Gegenseitigkeit. Ganz 
nach dem Motto: Wie du mir, so 
ich dir.
 Wenn ich dir einen Gefallen tue, tust 

du mir auch einen. Wenn ich dir eine 
Weihnachtskarte schicke, schickst du 
mir auch eine. Wie du mir, so ich dir 
eben.

 Und dieses Gesetz ist so stark in 
unserer Kultur und unserer DNA 
verankert, dass wir fast nichts 
dagegen machen können.

 Die Regel besagt also, wenn wir 
etwas bekommen, müssen wir in 
ähnlicher Weise versuchen, es 
wieder zurückzugeben.

 Arbeiten alle Mitarbeiter so engagiert und 
produktiv, wie Sie sich das als Chefin bei der 
Einstellung vorgestellt haben?

 Bei einer Gehaltsverhandlung – bei der die 
Gehaltserhöhung durch den GKV-
Versorgungsvertrag vorprogrammiert ist –
sollten Sie sich also immer überlegen, was Sie 
als Gegenleistung fordern können.

 Denn es gilt das Prinzip der Gegenseitigkeit: Ich 
gebe Dir eine Gehaltserhöhung, dafür möchte 
ich im Gegenzug etwas haben, z. B.

• höhere Auslastung
• höhere Flexibilität bei Bereitschaftszeiten

• Einzug von Ausfallgebühren
• bessere Übergabe im Selbstzahlerbereich
• etc.
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Wichtig: Rahmen selbst setzen!
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Wichtig: Rahmen selbst setzen!
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Wichtig: Rahmen selbst setzen!
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Wichtig: Rahmen selbst setzen!
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ÜBER  UNS
Know-how und Engagement 
für Ihren Praxiserfolg
Die Zukunft der Heilmittel-Therapie ist 

spannend. Wir wollen nicht einfach darauf 

warten, was morgen passiert. Wir 

unterstützen Therapeuten dabei, die 

Zukunft der Heilmittel-Therapie 

selbstbestimmt zu gestalten.

Wir entwickeln unsere Lösungen und 

Produkte auf der Grundlage von über 30 

Jahren Branchenerfahrung. Unser Team 

besteht aus Therapeuten, Betriebswirten, 

Steuerberatern, Branchenkennern, 

Rechtsanwälten und vielen engagierten 

Kollegen.

Wir beziehen einen klaren Standpunkt, 

wenn es darum geht, die wirtschaftlichen 

Interessen unserer Kunden zu sichern. 

Dabei scheuen wir uns nicht, Dinge infrage 

zu stellen, um neue Perspektiven zu 

eröffnen.
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Unsere Überzeugung
Therapie wirkt und hilft Menschen umfassend, Lebensqualität 

wiederherzustellen, zu sichern und dauerhaft zu verbessern. 

Therapeuten und Mitarbeiter in den Praxen leisten dazu den 

entscheidenden Beitrag.

Freiraum für Therapie... 
...sichert die angemessene Bezahlung von Therapeuten und 

sorgt dafür, dass Patienten auch in Zukunft die Therapie 

erhalten, die sie brauchen. Wirtschaftlich erfolgreiche, 

unabhängige und selbstbewusste Therapeuten sind die Basis für 

großartige Therapie.
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KONTAKT
DATEN

facebook.com/buchner.de

facebook.com/unternehmenpraxis

+49 431 720 000

info@buchner.de

Zum Kesselort 53

24149 Kiel

www.buchner.de

www.up-aktuell.de


