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Ein entscheidender wirtschaft-
licher Faktor in der Praxis

Von der aktuellen wirtschaftlichen Situation sind nicht nur Zahnarztpraxen sondern auch Patienten direkt
betroffen - das hat natiirlich auch einen Einfluss auf die Inanspruchnahme von Selbstzahlerleistungen.
Uniiberlegte Preissteigerungen werden in diesem Kontext aber keine langfristige Losung sein, deshalb gilt
es, andere Potenziale auszuschépfen, um weiterhin wirtschaftlich stark auftreten zu kénnen. Dazu gehort vor
allem auch die Nutzung der BEMA-Leistungen fiir die Abrechnung.

DH Elke Schilling

In Zeiten von Inflation, zunehmenden Energiepreisen sowie
steigenden Personalkosten richten viele Praxisinhaber ihr
Augenmerk auf die Wirtschaftlichkeit ihrer Prophylaxeange-
bote. In den meisten Fdllen greifen Praxisinhaber zur ersten
scheinbar einfachen Lésung: der Anhebung der Kosten fir
eine professionelle Zahnreinigung. Doch ist das wirklich der
richtige Schritt? Nicht nur die Zahnarztpraxis ist von wirt-
schaftlichen Schwankungen betroffen, sondern natirlich
auch die Patienten. Gerade in wirtschaftlich unsicheren Zei-

ten denken Patienten iiber Selbstzahlerleistungen noch mal
genaver nach - da ist das Praxisteam mit mehr als nur
Uberzeugenden Kommunikationsféhigkeiten gefordert.

Leistungspotenziale ausschopfen

Anstelle an der Preisschraube zu drehen, ohne die Qualitat
der Behandlung anzupassen, sollte man sich lieber die
eigenen Prophylaxeleistungen genauer ansehen, denn oft

Patientengruppe Leistung Punkte Betrag abrechenbar
Kinder vom é. bis FU1 27 30,92€ Halbjahrlich
zum vollendeten FUPr 10 11,42 € 58,37 €
33. Lebensmonat FLA 14 16,03 €
Kinder vom 34. bis FU2 25 26,63€ Halbjahrlich bis
zum vollendeten FLA (siehe dmft-Index) 14 16,03 € 42,66 €
72. Lebensmonat
Kinder von 6 bis 1P1 20 2290¢€ Halbjdhrlich
18 Jahren 1P2 17 19,47€ 56,11€
1P4 12 13,74€
Ab Durchbruch P4 12 13,74€ Vierteljahrlich bei
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werden Leistungen aus dem BEMA ganz vernach-
lassigt. Dabei sind diese teilweise mit wenig Auf-
wand gut bewertet und bieten grofie Einsparungs-
bzw. Gewinnmaximierungspotenziale. Grundvoraus-
setzung dafir ist eine Analyse aller Patienten-
gruppen. Dazu zdhlt beispielsweise die Auseinan-
dersetzung mit den jingsten Patienten: Wie viele
Kinder sind im FU-fdhigen Alter? Wie viele Kinder
kommen fijr eine Individualprophylaxe infrage und
wie oft wird diese Leistung tatsdchlich in Anspruch
genommen? Jedes Kind hat einen Anspruch auf
diese Behandlungen, und werden diese nicht er-
bracht, verzichtet die Praxis bei FU-Leistungen auf
rund 58 Euro und bei IP-Leistungen auf bis zu 56 Euro.
Anschaulich aufgefihrt ist dies in Tabelle 1 - dort
wurde mit einem Punktwert von 1,142 Euro gerechnet.

Politur in der Kinderprophylaxe

Bei der Mundgesundheitsaufkldrung (IP2) erfolgt in
vielen Praxen eine Politur. Im BEMA-Leistungstext ist
die IP2 wie folgt beschrieben: ,Mundgesundheitsauf-
klarung des Versicherten und ggf. dessen Erziehungs-
berechtigten”. Eine Politur kann somit privat verein-
bart und auch berechnet werden. Mdglich sind die
Positionen GOZ 4050 und 4055. Eine zusétzliche Még-
lichkeit ist die Abrechnung Uber die PZR-Position
GOZ 1040. Zu beachten ist, dass es hier mit der IP4
zu einer Leistungsiiberschreitung kommt, die Leistun-
gen demzufolge nicht zusammen berechnet werden
kénnen. Eine rein privat gezahlte ,Kinder-PZR" ist je-
doch immer méglich und macht gerade bei einem er-
hohten Kariesrisiko Sinn (siehe Tab. 2).

Vulnerable Gruppe als Gewinnchance

Eine weitere, oft vernachldssigte Patientengruppe
sind die Versicherten nach §22a SGBV - die so-
genannte vulnerable Gruppe. Unabhdngig davon,
ob diese Patienten in einem Pflegeheim betreut wer-
den, haben Patienten mit einer Eingliederungshilfe
oder einem Pflegegrad Anspruch auf zusdtzliche Leis-
tungen. Dazu gehdren unter anderem ein halbjdhr-
licher Mundgesundheitsstatus inklusive individuellem
Mundgesundheitsplan sowie eine Aufkldrung zur
Mundhygiene und die Entfernung harter und weicher
Beldge (siehe Tab. 3). Um diese Leistungen optimal
durchfiihren zu kdnnen, ist es wichtig, im Vorfeld - am
besten gleich mit dem Anamnesebogen - alle not-
wendigen Dokumente direkt zu sichern. Aber Ach-
tung, auch im Bereich der aktuellen PAR-Richtlinien
haben diese Patienten einen besonderen Stellenwert
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mit modifizierten Behandlungs- und Anrech-
nungsbestimmungen. Diese Leistungen wer-
den, genau wie die bereits beschriebenen
Prophylaxeleistungen, nicht budgetiert.

Zauberwort Faktorsteigerung

Kassenschlager der Prophylaxe ist die profes-
sionelle Zahnreinigung. Wie bereits beschrie-
ben, werden hier bei einer durchschnittlichen
Leistung pro Zahn 3,62 Euro berechnet - das
macht bei 28 Zdhnen 101,36 Euro. Mit den ent-
sprechenden Begriindungen kann der gdngige
Abrechnungsfaktor von 2,3 auf 3,0 gesteigert
werden. Eine solche Steigerung ist beispiels-
weise moglich, wenn eine Schachtelstellung in
der Unterkieferfront die Arbeitsbedingungen
erschwert. Mit dem Faktor kdnnen so zusditz-
lich 6,45 Euro berechnet werden - bei zehn
Patienten ergibt das einen Extragewinn von
65,40 Euro. Ein Mehrwert ergibt sich auch,
wenn Zusatzleistungen, die neben der PZR er-
bracht werden, berechnet werden. Das kon-
nen beispielsweise eine Prothesenreinigung,
zusditzliche Mundhygieneunterweisungen, eine
Erndéhrungsberatung oder eine Zungenreini-
gung sein.

Abrechnung der
aktuellen PAR-Positionen

Abrechnungstechnisch sind natirlich auch
die aktuellen PAR-Positionen zu erwdhnen.
Diese sind zwar gut bewertet, jedoch seit
2023 budgetiert! Zu beachten ist, dass eine
lebenslange UPT empfohlen, diese momen-
tan aber nur zwei Jahre von Krankenkassen
bezahlt wird. Auch hier sind eine umfangrei-
che Aufklarung und Beratung erforderlich.
Nur so kann man den Patienten von weite-
ren Behandlungen, die privat vereinbart wer-
den missen, Uberzeugen. Ein wichtiger Hin-
weis ist an dieser Stelle, dass auch bei
Privatpatienten S3-Leitlinien-gerecht behan-
delt werden sollte. Eine dem Aufwand ange-
messene Honorierung kann nur erfolgen,
wenn man die Positionen analog berechnet.

Potenzial der
Prophylaxe wirklich nutzen

Neben den rein abrechnungstechnischen
Gegebenheiten spielen aber auch weitere
Faktoren eine Rolle. So muss man sich als
Praxisinhaber fragen: Was mache ich bei
Licken im Bestellbuch? Wie kommen Patien-

BEMA-Nr. Leistung Punkte 2,3-fach
4050 Entfernung harter und weicher 10 1,29€
Zahnbeldge, gegebenenfalls pro Zahn
einschlieBlich Polieren an einem
einwurzeligen Zahn
4055 Entfernung harter und weicher 13 1,68€
Zahnbeldge, gegebenenfalls pro Zahn
einschlieBlich Polieren an einem
mehrwurzeligen Zahn
1040 Professionelle Zahnreinigung 28 1,57€
1,0-fach
3,62€
2,3-fach
pro Zahn
Geb.-Nr. Leistung Punkte 1,142-fach
174a Mundgesundheitsstatus und 20 22,84€
individueller Mundgesundheits-
plan
174b MundgesundheitsaufklGrung 26 29,69€
107a Entfernung harter und weicher 16 18,27 €
Beldge
70,80€

ten in die Prophylaxeabteilung? Nutze ich
das gesamte Potenzial meiner Patienten-
gruppen, Fachkrafte und Raumlichkeiten?
Nur wenn man sich mit all diesen Fragen
auseinandersetzt, kann man das volle wirt-
schaftliche Potenzial der Prophylaxe wirk-
lich nutzen.

Weitere Informationen finden sich unter:
www.schilling-dentocoach.de

kontakt.

Elke Schilling
Schilling DentoCoach
Berliner Strafle 5 o
38685 Langelsheim zur Autorin
Tel.: +49 160 97349593 [m]:75: =]
schillingelke@freenet.de
www.schilling-dentocoach.de
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