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Die Zukunfit ist privat

| Prof.Dr. Johannes Georg Bischoff

Privatliquidationen machen einen immer groBeren Teil der zahnarzt-
lichen Honorare aus und der Blick hiniiber zu den Hausarzten zeigt, wie
wirtschaftlich wichtig diese Abkopplung von der reinen Kassenmedizin
war. Diese Entwicklung bringt auch neue Herausforderungen mit sich.

ie meisten privat versicherten

Patienten gehen heute immer

noch davon aus, dassihre Kran-
kenversicherung, zumindest entspre-
chend der vereinbarten Quote, alle zahn-
arztlichen Leistungen tragt. Die Wirklich-
keitisteineandere:Implantate, hochwer-
tige Prothetik oder auch Kieferorthopadie
fiir Erwachsene fiihren hdufig zu endlosen
Diskussionen mit dem Versicherer unter
dem Vorwand, es handele sich nicht um
medizinisch notwendige Leistungen.
Viele Behandlungen kommen so erst gar
nicht zustande. Bei denen, die tatsachlich
durchgeflihrt werden, warten viele Zahn-
arzte so lange auf die Bezahlung ihrer
Rechnung, bis die Privatversicherung an
den Patienten liberwiesen hat. Nicht sel-
ten wird der Zahnarzt dann auch noch
zumSiindenbockfiirunkulante odersogar
nicht vertragsgemaBe Kosteniibernahme
der Privatversicherung. Deshalb sehen
viele Praxen die Zukunft im zuzahlenden
Kassenpatienten, der inzwischen daran
gewdhnt ist, dass hochwertige zahnarzt-
liche Versorgung eigenes Geld kostet.

| Geldeingang sichern
Schon heute liquidieren Zahnérzte im
Durchschnitt mehr privat als Gber die Ge-
setzliche Krankenversicherung (GKV). Der
Zahlungsstrom durch das Kostenerstat-
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tungsverfahren oder privat finanzierte
Leistungen in Formvon Eigenanteilen und
Zuzahlungen erfordert mehr Verwaltung.
Die Leistungen miissen nicht nur abge-
rechnet, sondern der Zahlungseingang
muss (iberwacht, sdaumige Zahler ge-
mahnt und Anspriiche durchgesetzt wer-
den. Dariiber hinaus erwarten immer

inhaber heute erkennen, wie sein Leis-
tungsspektrum gestaltet sein muss, um
seine Patienten zufriedenzustellen, aber
ohne damit die individuelle Preisgrenze
desjeweiligen Patientenzu liberschreiten.
Auf die treffsichere Differenzierung der
Wiinsche und Bediirfnisse kommt es an,
denn nicht jeder Patient erwartet eine
Vollkeramikkrone aus Zirkonoxid oder ein
Implantat. Wer das nicht beriicksichtigt,
bietetunter Umstanden hochwertige Ver-
sorgungen an und muss dann in seinen
Honoraren nachgeben und arbeitet nicht
wirtschaftlich. Manchmal sichert eben
auchdieeinfache prothetische Losung ein
angemessenes Honorar. Wer nur glaubt,
Privatliquidation hei3t ,Wie kann ich die
hochwertigste Zahnmedizin betreiben
und sie dabei am hochsten abrechnen?”,
wird in vielen Fillen weit weniger wirt-
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Forderungsmanagement der Praxis.

mehr Patienten, dass sie ihre Zahnarzt-
rechnung in Raten - mdglichst zinsfrei -
bezahlen kdnnen. Viele Zahndrzte dele-
gierendeshalbdieVerwaltungderoffenen
Posten und die Zahlungsdurchsetzung an
Factoringgesellschaften, die fiir das For-
derungsmanagement und die Ubernahme
des Ausfallrisikos Abschldge in Hohe von
3 bis 6 Prozent des Rechnungsbetrages
berechnen. Fast alle bieten giinstige Ra-
tenzahlungsmodelle an.

| Patientenwiinsche kalkulieren
Der Zahnarzt von heute konkurriert mit
anderen Konsumgiitern und Wellness-
Produkten. Die Herausforderung liegtalso
nicht mehr nur darin, das Zahlungsver-
halten der Patienten im Griff zu behalten,
sondern auch in der Preispolitik seiner
Leistungen. Dasich Patienten zunehmend
am Endpreis orientieren, muss ein Praxis-

schaftlichen Erfolg haben als der, der sich
in seiner Preispolitik auf die Bediirfnisse
und Wiinsche seiner Patienten optimal
einstellt.

| Klare Fokussierung

Am erfolgreichsten werden die Praxen
sein, die sich klar fokussieren. Sei es die
funktionale Zahnmedizin zu giinstigem
Preis fiir viele oder hochwertigste Asthe-
tik fiir die kleine Gruppe, die sich das leis-
ten kann. Dies ist mehr als ein Gedanke
und erfordert die Umsetzung einer pas-
senden Praxisstruktur beim Einkauf, bei
der Einrichtung, beim Marketing. Auf-
grund der Liberalisierung des Gesund-
heitsmarktes steht zu erwarten, dass sich
erfolgreiche Konzepte lberregional aus-
breiten werden und dies zwangslaufig
zu bundesweit agierenden Berufsaus-
tibungsgemeinschaften fiihren wird. |



