4 erROF. BISCHOFF
Y &PARTNER

Vorlesungsreihe Betriebswirtschatft trifft Zahnmedizin 2.0
Zusammenfassung Teil 8 vom 13. Januar 2026

Gute Mitarbeitende finden und binden

Zahnarztpraxen sind ein bedeutender Arbeitgeber in Deutschland. Sie beschéftigen rd. 300.000
Mitarbeitende und bilden rd. 28.000 Azubis aus. Sie leiden stark unter dem Fachkréftemangel und
der demographischen Entwicklung. Und: Leider verspricht die Entlassungswelle der Industrie keine
Entlastung, denn eine Praxis kann schwerlich einen Stahlarbeiter oder Monteure vom FlieBband in
der Praxis einstellen. Gute Mitarbeitende in diesen Zeiten an sich zu binden und neue Kréfte
anzuwerben ist eine zunehmende Herausforderung.

1. Arbeitnehmermarkt: Was Kandidaten wollen

Reicht es heutzutage noch aus, Anzeigen zu schalten und auf Bewerbungen zu warten? 40 % der
der befragten Teilnehmenden der Veranstaltung ,BWL trifft Zahnmedizin 2.0“ vom 13.01.2026
gaben an, noch diesen traditionellen Weg zu gehen. Ebenfalls hoch im Kurs sind personliche
Empfehlungen: 32 % der Befragten erkundigen sich im eigenen Praxisteam und bei Patientinnen
und Patienten, ob sich potenzielle Kandidaten in deren Freundes- und Bekanntenkreis befinden.
Noch unterreprasentiert und auf dem Vormarsch ist die aktive Suche seitens der Praxen, vor allem
online. Uber 20 % hoffen, im Internet kiinftige Mitarbeitende zu finden. Denn einigen Jahren schon
ist der Bewerbermarkt im Wandel. Besonders in Ballungsrdumen und in jungen Praxen sowie
Grolipraxen sind gute Bewerber knapp. Zahnarzte und Zahnarztinnen missen sich zunehmend
aktiver um Kandidaten bemuhen. Praxen ,bewerben® sich immer starker bei Kandidaten, suchen
beispielsweise in Karrierenetzwerken im Internet und versuchen, dort Kandidaten auch direkt
anzusprechen.

Gelingt es, einen Kontakt herzustellen, so informieren sich die meisten Kandidaten Uber die
Praxiswebsite — und bei gréReren Praxen eine zusatzliche Karriereseite — und nehmen dartber
auch Kontakt auf. Je niedrigschwelliger die Kontaktaufnahme fiir den Kandidaten ist, umso leichter
kommt man in den Bewerbungsprozess. Je individueller die Ansprache, umso gréfer ist die
Resonanz.

1.1. Arbeitgeberattraktivitat: Angebote machen
Wird es konkret, so wird ein ,faires* Gehaltsangebot erwartet - moglichst lohnsteuer- und SV-
optimiert. D.h. zusatzliche Benefits erhéhen die Zufriedenheit um Langen, mit einem guten Gehalt
ist es heutzutage nicht mehr getan.
Hier eine Auswahl an Benefits, die zusétzliche finanzielle Freirdaume schaffen:

e Guthabenkarten
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o Netflix-/Spotify-Abonnements
e Bichergutscheine

o Kita-Zuschusse

e Fahrkostenzuschisse

o Deutschlandticket

o Stellplatz Tiefgarage

e Jobrad

e Firmenwagen

Noch ein Gedanke: Zeit, mit einem Irrglauben aufzuhéren: Obstschalen, kostenlose Getranke wie
Kaffee oder Tee, schone Pausenraume, Weihnachtsfeiern sind keine individuellen Benefits,
sondern eine Selbstverstandlichkeit!

1.2. Fort- und Weiterbildungsmoglichkeiten mehr als ein “Goodie”

Praxen, die nur mit einem guten Gehalt Mitarbeitende finden und binden wollen, springen kurz und
bezahlen das mit einem hohen Gehaltsniveau und geringer Bindung an die Praxis. Denn heute
erwarten Mitarbeitende mehr als nur Geld. Sie legen auch Wert auf Fortbildung und
Weiterbildungsmdglichkeiten (z. B. zur DH oder Praxismanagerin). Sie mdchten einen Sinn in ihrer
Arbeit sehen, sich mit der Praxiskultur identifizieren, in einer ,modernen“ Praxis arbeiten.

1.3. Fiihrung und Verantwortung als sinnstiftende Aufgaben

Geben Sie lhren Mitarbeitenden einen klaren Verantwortungsbereich, Rollen und Aufgaben im
Team sind transparent zu definieren. Nicht zu unterschatzen ist die Vorbildfunktion der
FUhrungskraft: Ein authentisches und respektvolles Verhalten inspiriert alle Mitarbeitenden.

Ebenfalls unterschatzt ist in diesem Zusammenhang immer noch die “Wertschatzung” der
Mitarbeitenden. Dem Team das Geflihl zu geben, dass jeder einzelne einen wertvollen Beitrag flr
die gesamte Praxis einbringt, motiviert, verringert langfristig die Fluktuation und sorgt flr ein
besseres Arbeitsklima. Konkret sind das teils naheliegende Dinge, wie

- Lob und Dank im Alltag

- Eingehen auf personliche Bedurfnisse (z.B. familienfreundliche Arbeitszeiten)

- Monetare Ankernennungen wie Bonuszahlungen, Gutscheine, andere Pramien

- Gratulation zum Geburtstag, evtl. Geburtstagsiberraschungen, gemeinsames Essen

- Mitarbeitende regelmaRig nach Winschen und Bedurfnissen fragen (in GroRpraxen ist dies
auch in Form von anonymen Mitarbeiterbefragungen maoglich)

2. Lohnsteuer- und sozialversicherungsrechtliche Optimierung des Gehalts

2.1. Optimierungs-Beispiel aus der Vorlesung
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In einer Praxis soll eine Zahnéarztin mit einem 4 Jahre alten Kind fiir 6.000 € im Monat eingestellt
werden.

Ein Vergleich <

Im Beispiel bringt die Optimierung ca. 13 T€ jedes Jahr

Optimiert Nicht optimiert
Kind 4 Jahre

Brutto-Gehalt 5.142 € 6.000 €

Andere Leistungen 858 € 0€
Kita Zuschuss 500 €, Deutschland-Ticket 58 €, Givve Card 50 €,
Internetzuschuss 50 €, Ubernahme Fortbildung 200 €

Summe 6.000 € 6.000 €
Zahnarztin bekommt ausbezahlt 4077 € 3.695 €
Die Praxis zahlt inkl. AG-Anteil 6.464 € 7170 €

Vereinbart man mit ihr einfach 6.000 € Bruttogehalt/Monat, so bekommt die Zahnérztin knapp
3.700 € ausbezahlt und die Praxis zahlt inkl. Arbeitgeberanteil ungefdhr das Doppelte.

Vereinbart man dagegen einen Kita-Zuschuss, ein Deutschlandticket, eine Givve Card (aufladbare
Guthabenkarte) und einiges mehr, so bezieht die Zahnérztin 850 € an steuer- und SV-beglinstigen
Leistungen und bekommt ein etwas niedriges Bruttogehalt von rd. 5.150 €/Monat. Netto wirkt sich
das wie folgt aus:

Sie bekommt knapp 4.100 €. Und die Praxis zahlt dafiir sogar weniger: Rd. 6.500 €. Bei diesem
lebensnahen Beispiel hat die Zahnérztin pro Jahr rd. 4.600 € mehr und die Praxis hat
Kostenersparnisse von rd. 8.500 € pro Jahr.

Die Optimierung von Gehaltern lohnt sich also!
2.2. In welchen Fillen keine Steuern und SV-Beitrage anfallen
Keine Steuern und SV-Beitrage fallen an, wenn die Praxis Fortbildungskosten tGbernimmit,

Mitarbeitenden ein Deutschlandticket spendiert, fur Kita-Zuschiisse, Kostentibernahme flr
Smartphone und Laptop, wenn diese flir die Praxis und auch privat genutzt werden.

Begrenzt bis zu 50 €/Monat sind Sachbezlige wie kostenlose Verpflegung, Givve Card. Aber
Vorsicht: Wenn Sie die 50 € bersteigen, ist der gesamte Betrag wieder lohnsteuer- und
sozialversicherungspflichtig.
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Auch bei Sachbeziigen wie Erstattung von nachgewiesenen Kosten des privaten Internets gibt es
eine steuer- und SV-freie Grenze von 50 €. Aber hier fihrt eine Ubersteigende Erstattung nicht zu
einer kompletten Lohnsteuer- und Sozialversicherungspflicht, sondern nur mit dem 50 €
Ubersteigenden Betrag.

2.3. Weihnachtsfeiern/Betriebsfeiern

Kosten daflir bis 110 € pro teilnehmenden Arbeitnehmer sind beim Arbeitnehmer nicht lohnsteuer-
und sozialversicherungspflichtig. Geben Sie mehr pro teilnehmenden Arbeitnehmer aus, so ist der
Ubersteigende Betrag mit 25 % Lohnsteuer belastet, aber sozialversicherungsfrei. Versaumen Sie
aber bis spatestens 28.02. (ibersteigende Betrage pauschal zu versteuern, so zahlen Sie
zusatzlich 40 % Sozialabgaben. Es gibt sogar Gerichtsurteile, die 40 % Sozialabgaben fordern,
wenn die 110 € Ubersteigenden Betrage nicht mit der nachsten Lohnabrechnung (Lohnsteuer-
Voranmeldung) gemeldet und abgeflihrtwerden. Es reicht also nicht, Belege fir Weihnachtsfeier
oder ein Sommerfest in die Buchhaltung zu legen, weil bis zur Verbuchung der Termin schon
verstrichen sein kann. Das ist eine bése Falle, die Gerichte den Praxen und Unternehmen gestellt
haben.

Einzelheiten zu diesen ganzen Optimierungspotenzialen finden Sie auf der Website von Prof. Dr.
Bischoff & Partner https://www.bischoffundpartner.de/weihnachtsfeier.aspx.

3. Konigsdisziplin Recruiting

3.1. Wie lauft ein guter Recruiting-Prozess ab?

_ ) Auswahl Bewerbungs Vertrags-
Anfordrg;:rngs Srtwigz?ne Recruiting- management: zeichnung &
P g kanale Screening Onboarding

Grundsatzlich gilt: klare Vorstellungen helfen im spateren Recruiting-Prozess bei der Suche und
Direktansprache passender Kandidaten!

Hier ein Leitfaden fiir den Ablauf:
a. Bedarfsermittiung

Analyse: Klaren Sie, welche Position zu besetzen ist und welche Qualifikationen und
Eigenschaften wichtig sind.

Beispiel: Bendtigen Sie als Stuhlassistenz eine Zahnmedizinische Fachangestellte (ZFA)
frisch aus der Ausbildung oder mit langjahriger Erfahrung?

Stellenprofil erstellen: Beschreiben Sie die Aufgaben, Anforderungen und Vorteile der
Position.
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b. Stellenanzeige erstellen

Zielgruppenspezifisch formulieren: Eine ansprechende Anzeige sollte die Aufgaben,
Anforderungen und Vorteile der Praxis klar hervorheben. Beispiel:

»Zahnmedizinischer Fachangestellter (m/w/d) gesucht, gerne auch Berufseinsteiger — Wir
bieten Ihnen eine moderne Praxis, ein herzliches Team und flexible Arbeitszeiten.”

¢. Recruiting-Kanale wihlen

Kanale auswahlen: Veroffentlichen Sie die Anzeige:
o Online: Jobborsen wie Indeed oder StepStone,

Online: Social media (z. B. Facebook, Instagram, LinkedIn).
Online: Auf Ihrer Praxiswebsite/Karrierewebsite.

Offline: Fachmagazine, Flyer, lokale Zeitungen.

Netzwerke: Mitarbeiterempfehlungen, Fachverbande.

O O O O

d. Bewerber-Management

e Proaktive Ansprache: Nutzen Sie Active Sourcing (digitale Direktansprache) tber
Plattformen wie LinkedIn oder Xing, um passende Kandidaten direkt zu kontaktieren.

o Bewerbungsprozess erleichtern: Bieten Sie einfache Bewerbungswege an, z. B.
Kurzbewerbungen per E-Mail oder Formular.

e. Sichtung der Bewerbungen

e Vorauswahl: Uberprifen Sie die Bewerbungsunterlagen auf fachliche Qualifikationen und
Berufserfahrung.

o Erstkontakt: Laden Sie passende Kandidaten zu einem Erstgesprach ein oder flihren Sie
ein kurzes Telefoninterview. Beispiel: ,Wir wirden Sie gerne naher kennenlernen und
Ihnen unsere Praxis vorstellen.”

f. Vorstellungsgesprach

e BegriRung und Praxisvorstellung.

e Fragen zur Qualifikation und Motivation.

¢ Fachliche und situative Fragen (z. B.: ,Wie gehen Sie mit einem nervésen Patienten
um?).

¢ Raum fir Ruckfragen des Bewerbers.

Einblicke in den Arbeitsalltag:
Zeigen Sie dem Bewerber die Praxisrdume und stellen Sie das Team vor.
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g. Vertragsangebot

¢ Feedbackrunde: Entscheiden Sie gemeinsam im Team, ob der Bewerber fachlich und
menschlich passt.

e Schnelle Rickmeldung: Kommunizieren Sie die Entscheidung zeitnah, unabhangig davon,
ob sie positiv oder negativ ausfallt.

o Angebot unterbreiten: Klaren Sie die Konditionen (Gehalt, Arbeitszeiten, Zusatzleistungen)
und stellen Sie den Arbeitsvertrag aus. Tipp: VertragsApp von Bischoff & Partner nutzen
https://www.bischoffundpartner.de/vertragsapp.aspx.

h. Onboarding

e Einarbeitungsplan: Erstellen Sie einen klaren Plan, um den neuen Mitarbeiter in die Ablaufe
der Praxis einzufihren.
o Einflhrung ins Team und in die Praxissoftware.
o Schulungen oder Weiterbildungen, falls erforderlich.
¢ Mentoring: Weisen Sie dem neuen Teammitglied einen Mentor zu, der bei Fragen
unterstitzt.
¢ Feedbackgesprache: Fuhren Sie regelmallig Gesprache, um die Zufriedenheit neuer
Mitarbeitender zu prifen und Entwicklungsmdéglichkeiten aufzuzeigen.
e Teambuilding: Fordern Sie den Teamgeist durch gemeinsame Aktivitaten.

Ein gut geplanter Recruiting-Prozess sorgt nicht nur dafiir, dass die offene Stelle passend besetzt
wird, sondern starkt auch das Image der Zahnarztpraxis als attraktiver Arbeitgeber.

3.2. Recruiting-Kanale: Hier finden Sie lhre Kandidaten

Es gibt eine Vielzahl von Recruiting-Kanalen, die Unternehmen nutzen kdnnen, um qualifizierte
Talente zu finden. Hier eine Ubersicht Gber die wichtigsten Kanale:

Interne Kanile

¢ Interne Stellenausschreibungen: Verdéffentlichen der Stellenanzeige innerhalb des
Unternehmens, z. B. Uber das Intranet oder E-Mail.

¢ Mitarbeiter-/Patienten-Empfehlungen: Mitarbeitende/Patienten werben Kandidaten aus
ihrem Netzwerk, bei Mitarbeitenden oft mit Pramien oder Belohnungen.

Online-Stellenborsen

¢ Allgemeine Jobportale: Plattformen wie Indeed, StepStone, Monster oder Jobware.
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o Spezialisierte Jobboérsen: Branchenspezifische Portale, z. B. ,Zahnmedizin Jobs* fur
Zahnarztpraxen oder , Tech Jobs* flr IT-Positionen.
¢ Regionale Jobbdrsen: Lokale Plattformen fiir spezifische Regionen.

Social Media (auch mit Active Sourcing/Direktansprache)

e Xing: Fir den deutschsprachigen Raum geeignet, insbesondere flir Fachkrafte.

e LinkedIn: Zielt immer noch mehr auf internationale Talente sowie hochqualifizierte Fach-
und Fuhrungskréfte. Hier kdnnen Stellenanzeigen geschaltet und Netzwerke genutzt
werden.

e Facebook/Instagram: Besonders fiir lokale und weniger spezialisierte Stellen, kombiniert
mit Employer Branding.

o TikTok: Fir junge Zielgruppen und kreatives Employer Branding.

Personalvermittler, Headhunter und Recruiting-Events werden von Zahnarztpraxen eher selten
genutzt — auch wegen der hohen Kosten.

Printmedien

e Zeitungsanzeigen: Besonders in landlichen Regionen oder flir bestimmte Zielgruppen.
¢ Fachmagazine: Geeignet fur spezielle Anforderungen.

Jobcenter und 6ffentliche Einrichtungen

o Agentur fur Arbeit: Unterstiitzung durch lokale Arbeitsagenturen, oft kostenfrei.
e Forderprogramme: Zusammenarbeit mit Behérden oder Programmen zur Integration (z. B.
fur internationale Fachkrafte).

Durch die Kombination verschiedener Kanale (eigene Website/Karrieresite nicht vergessen)
kénnen Unternehmen die Reichweite und Effizienz ihrer Recruiting-Bemuhungen maximieren und
die besten Talente fir sich gewinnen.

Tipp: Nach Vertragsabschluss nicht nachlassen!

Der Recruiting-Prozess ist mit der Vertragsunterzeichnung aber noch nicht abgeschlossen. Auch
nach Vertragsabschluss kénnen Kandidaten noch abspringen! Und wenn der Kandidat dann
anfangt, kann die Praxis ihn positiv Uberraschen, wenn sie ihn noch vor dem ersten Arbeitstag
informiert, wie er eingearbeitet werden soll. Ein kleines Willkommenspaket und
Feedbackgesprache in der Einarbeitungsphase kdnnen auch nicht schaden.
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Vorlesung verpasst? Melden Sie sich jetzt noch fiir die weiteren Vorlesungen von
Prof. Dr. Bischoff an! https.//bwl.bischoffundpartner.de

Uber Prof. Dr. Bischoff & Partner:

Die Steuerberater, Fachanwélte und Betriebswirte der Steuerberatungsgesellschaft fiir Zahnérzte
betreuen ausschliel3lich niedergelassene Zahnérzte und zMVZ. Weitere Steuergesellschaften der
Holding Prof. Dr. Bischoff & Partner sind auf Arzte und mittelsténdische Unternehmen spezialisiert.
Seit unserer Griindung im Jahr 1985 sind wir davon (liberzeugt, dass Erfolg Freirdume schafft.
Unseren Mandanten bieten wir nicht nur versténdlich aufbereitete Zahlen und Auswertungen, sondern
auch umfassende und vielseitige Beratungsleistungen. So schaffen wir die nétige Transparenz, die
Sicherheit fiir wirtschaftlichen Entscheidungen gibt. www.bischoffundpartner.de

Kontakt:

Anita Piitzer, Communication Managerin

Prof. Dr. Bischoff & Partner AG, Steuerberatungsgesellschaft fiir Zahnérzte
Riehler Str. 36, 50668 Kéin

Tel. 0221 9128404 233, anita.puetzer@bischoffundpartner.de




