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FINANZEN

& Abrechnung | Basis des
Praxiserfolges

und langfristig erfolgreiche Praxisfuhrung dienen.

steigen, bleibt der Punktwert seit 1988 unverandert bei 11 Pfennig, was heute
5,62421 Cent pro Punkt entspricht. Man kénnte meinen, manche gehen doch
davon aus, dass dem zahnarztlichen Berufsstand das Geld zufliegt und so mog-
liche Defizite gestopft werden. Dass man diesen veralteten Punktwert auch als
eine fehlende Wertschatzung vonseiten des Gesetzgebers auslegen kann, sei
hier nur am Rande erwahnt. Fest steht: Der Zahnarzt als Unternehmer muss
unternehmerisch fit sein und mindestens das betriebswirtschaftliche Einmal-
eins kennen und kénnen, um die Gesamtheit einer Praxis erfolgreich zu flihren.
Das vorliegende Heft soll als kleiner Impulsgeber flr eine finanziell tragfahige

Redaktion Intro
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Zahnarztliche VergUtung

= GOZ: Und jahrlich gruf3t ...
der gleiche Wert

|

Seit 1988 keine Anpassung des GOZ-Punktwerts

GebUhrenordnung fur Zahnarzte (GOZ)

Preissteigerung seit 1991

+194,2%
Trotz Inflation und enormer Preissteigerungen Strom
liegt der GOZ-Punktwert fiir die Bewertung +173,8%

privatzahnarztlicher Leistungen seit 1988 Kraftstoff (PKW)

unverandert bei 11 Pfennig. In den Zahnarzt-
praxen arbeiten hoch qualifizierte Menschen,

die sich engagiert um ihre Patienten kiim- +104'3%
. . . Nahrungsmittel
mern. Sie haben mehr verdient als eine Ver-
+92,7%

glitung auf der Basis von 1988.

Verbraucherpreisindex

0,0%

O GOI-Punkiwert

1988 1991 93 [95 [97 [99 [0l

[03 05 [07 09 |11 13 |15 17

19 |21 |23 2025

Quelle: Statistisches Bundesamt; GebUhrenordnung fir Zohnérzte {(GOZ}

© Bundeszahndarziekammer 2025

Wie heif3t es doch so schoén: Verdnderung ist die einzige Kon-

stante im Leben. So wahr dieser Ausspruch ist, so sehr trifft er
NICHT auf den GOZ-Punktwert zu. Denn dieser ist - gefUhlt und
faktisch - seit forever unverdndert gebleiben. Dabei bemUht
sich die Bundeszahndrztekammer schon seit Langem um eine

Novellierung.

Ein Beitrag von Marlene Hartinger

Frau Dr. Ermler, die Infografik ,,GOZ-Kos-
tenindex“ zeigt, dass der GOZ-Punkt-
wert seit 1988 unveridndert ist, wah-
rend sich der Preisindex fiir die Lebens-
haltung privater Haushalte um etwa
80 Prozent erhoht hat. Wie bewertet
die BZAK diese Diskrepanz in Bezug auf
die wirtschaftliche Situation zahnérzt-
licher Praxen?

ZWP spezial 6/2025

Wir sehen es als erhebliches Problem,
dass die Kosten fur den Praxisbetrieb
immens gestiegen sind, wahrend die Ver-
gutung nicht entsprechend angepasst
wurde. Den Patienten muss einerseits
eine zahnarztliche Behandlung gemaf ak-
tuell giltigem zahnmedizinischem Stan-
dard geboten werden — auch das ist mit
dieser veralteten GOZ kaum maoglich.

Dr. Romy Ermler

,Eine insolvente,
geschlossene Praxis
ndtzt niemandem.”

© BZAK/Lopata



Zahnarztliche VergUtung

Die BZAK erwartet von der neuen Regierung und dem neuen Bundesgesund-
heitsministerium, dass sie ihrem gesetzlichen Auftrag nachkommen

und die GOZ endlich an die wirtschaftliche Entwicklung anpassen.

Zudem ist die zahnarztliche Praxis genau wie jedes
andere Dienstleistungsunternehmen auch wirtschaft-
lichen Zwangen unterworfen. Eine insolvente, geschlos-
sene Praxis nUtzt niemandem.

Welche konkreten Schritte unternimmt die BZAK,
um eine Anpassung des GOZ-Punktwerts einzufor-
dern, und was erwarten Sie in dieser Hinsicht von
der neuen Regierung?

Die BZAK fordert seit Jahren, sogar Jahrzehnten inzwi-
schen, vom Bundesgesundheitsministerium eine An-
passung des GOZ-Punktwerts. Sie argumentierte und
argumentiert in politischen Gesprachen, mit Presse-
arbeit, mit Kampagnen, bei Reden und Auftritten, Gber
Newsletter und Pressemitteilungen etc. etc. Auf die-
sem Ohr war jeder Gesundheitsminister der letzten
Jahre jedoch taub.

In den Gebuhrenordnungen vergleichbarer freier Be-
rufe, zuletzt bei den Tierarzten und den Rechtsanwal-
ten, sind regelmaRig alle paar Jahre Anpassungen er-
folgt. Auch die Diaten der Bundestagsabgeordneten
werden jahrlich an die allgemeine Lohn- und Preisent-
wicklung angepasst.

Die BZAK fordert, dass das Bundesgesundheitsminis-
terium ebenso der Regel entsprechend arbeitet und
die GOZ nicht als Gebuhrenordnung zweiter Klasse
behandelt. Durch die Beamten in der Beihilfe hat das
BMG jedoch keinerlei Interesse an einer Novelle der
GOZ. Aber: Es ist sein gesetzlicher Auftrag!

Die BZAK erwartet von der neuen Regierung und
dem neuen Bundesgesundheitsministerium, dass
sie ihrem gesetzlichen Auftrag nachkommen und
die GOZ endlich an die wirtschaftliche Entwicklung
anpassen.

Was bedeutet der stagnierende Punktwert fiir das
Unternehmen Zahnarztpraxis?

Selbstverstandlich belastet er alle, insbesondere aber
junge Zahnarztinnen und Zahnarzte, die mit hohen Be-
triebskosten, teureren Neumietvertragen und in der
Regel frisch aufgenommenen Darlehen starten — und
einer veralteten Gebuhrenordnung konfrontiert sind.
Langfristig konnte dies die Versorgungssicherheit ge-
fahrden, da es immer schwieriger wird, Praxen wirt-
schaftlich zu betreiben.

Welches Ziel verfolgen Sie mit der Platzierung der Infografik auf
Ihrer Startseite?

Die Infografik ,GOZ-Kostenindex“ wird von der BZAK genutzt, um die
wirtschaftliche Entwertung des GOZ-Punktwerts seit 1988 plakativ
darzustellen. Anhand der Kurven sieht man auf einen Blick die Sprei-
zung — und die Absurditat. Diese visuelle Darstellung dient dazu, die
Notwendigkeit einer Anpassung der GOZ zu verdeutlichen und die Of-
fentlichkeit und vor allem die Politik auf die Dringlichkeit des Themas
aufmerksam zu machen.

ANZEIGE

Liebold / Raff / Wissing B EM A + G O Z

Abrechnung?
Ich will’s wissen!

Liebold/Raff/Wissing: DER Kommentar

Jetzt 10 Tage kostenlos testen:
www.bema-goz.de
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Betriebswirtschaftliche Finanzplanung

So bleiben Sie
finanziell fit!

Ein Beitrag von Thomas Jans

Personal-, Material-, Energie- und Mietkosten steigen
Jahr for Jahr. Mit einer vorausschauenden Finanz-
strategie kdnnen Praxen trotzdem rentabel bleiben.

Der folgende Beitrag stellt fOnf Handlungsemp-
fehlungen vor, um die Liquiditat der Praxis zu

Ausgangslage 2025 sichern und dauerhaft profitabel zu bleiben.
e GOZ-Punktwert weiter 0,056 Euro — Die fUnf Schritte umfassen strategische Aus-
inflationsbereinigt nur noch rund richtung, Mindestumsatz und Liquiditats-
32 Prozent der Kaufkraft von 1988. management, betriebswirtschaftliche Fi-

e GKV-Budgetierung (8 85 SGB V) li- nanzplanung, steueroptimierte Finanzie-
mitiert Leistungswachstum; reine rungsstruktur und Controlling mit kla-

Kassenpraxen mussen schnell
viele Patienten durchschleusen,
um rentabel zu bleiben.

ren Frohwarnkennzahlen.

ie
e Fachkraftemangel erhéht &39
die Personalkosten zu- é'b
satzlich zum ,,iblichen” 0‘,0 Um die Praxis stra-
Gehaltsanstieg ‘S tegisch ausrichten zu

Fragen essenziell: Welche Pa-

; koénnen, sind die folgenden
[
o. tienten (wer), wollen Sie mit

Ergebnis: Wer sein

Einkommen halten will, welchen Behandlungen (was),

)) braucht eine Strategie. mit welchen Arbeitsablaufen und

Servicekonzepten (wie) behan-

deln und welches Ziel (warum)

\\ soll damit erreicht werden?

Welche Mitarbeitende und Ge-
rate brauchen Sie, um dieses
Ziel zu erreichen?

[ Stufe |

6 ZWP spezial 6/2025



Betriebswirtschaftliche Finanzplanung

Stufe

Liquiditdtsfundament legen

Starten Sie mit einer Mindestumsatzkalkulation, die alle Praxiskosten (ohne
Fremdlabor) plus lhr ,Mindest-Unternehmergehalt® sowie lhre Tilgung, Kran-
kenversicherung und Beitrage ins Versorgungswerk bericksichtigt. Berechnen
Sie diesen Wert pro Jahr, Monat, Woche, Tag und Stunde. So erhalten Sie eine
Aussage darlber, welcher Kostenstundensatz in lhrer Praxis erzielt werden
muss, damit alle Ausgaben — inklusive lhrer privaten Ausgaben — gedeckt sind.

Flr den Zahlungsstrom empfiehlt sich das Vier-Konten-Modell:

4> 1. Einnahmenkonto firr alle Zuflisse.

+ 2. Ausgabenkonto flr alle praxisrelevanten Abflisse.

¥ 3. Steuerriicklagenkonto: So haben Sie eine bessere Ubersicht
und Nachzahlungen verlieren ihren Schrecken.

<> 4. privatkonto: Ubertragen Sie den Saldo aus Einnahmen
— Ausgaben — Steuerrtcklagen auf Ihr Privatkonto.

Apropos Liquiditatsreserve — hier gilt die folgende Faust-
regel: Halten Sie mindestens zwei Monatsfixkosten
auf dem Einnahmen- bzw. einem separaten Tages-
geldkonto (wegen der etwas besseren Verzinsung)
immer kurzfristig verfugbar. Dieser Puffer halt
Sie immer zahlungsfahig und Sie hatten im
Extremfall zwei Monate Zeit, sich eine Lésung

zu Uberlegen.

Um grundsatzlich immer liquide zu blei-
ben, sollten Sie |hr Geld so schnell wie
moglich erhalten. Nutzen Sie dazu aktiv
Factoring. Die Kosten dafur liegen in
der Regel zwischen 2-3 Prozent, wo-
durch aber 100 Prozent Zahlung bin-
nen 48 Stunden ohne Ausfallrisiko
gesichert sind — bei reduziertem
Aufwand in der Praxis.



Betriebswirtschaftliche Finanzplanung
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Stufe

()

Investitionen &
Finanzierung

Eine passende Finanzierungsstruktur
schitzt lhre wertvolle Liquiditat und
flhrt zu einer steueroptimierten Rick-
zahlung |hrer Verbindlichkeiten bzw.
Vermogensaufbau. Dabei liegt das
Augenmerk auf der Tilgungsstruktur
und nicht auf den Zinsen.

Sie konnen die Zinsen lhrer Praxis-
finanzierungen steuerlich ansetzen,
die Zinsen lhrer privaten Eigenheim-
finanzierung jedoch nicht. Daher soll-
ten diese Verbindlichkeiten aufeinan-
der abgestimmt werden, damit es zu
einer steueroptimierten Rickfihrung
kommt.

QUICK-CHECK:

Ist lhre Praxis finanziell fit?

Eine abschreibungskonforme Tilgung
der Praxisdarlehen bei einer Neugriin-
dung oder einer Praxisubernahme
raubt lhnen die bendtigte Liquiditat
fur den Aufbau von Eigenkapital und
Rucklagen. Wichtig ist jedoch im spa-
teren Verlauf zu beachten, dass bei
Auslauf der Abschreibungen die Steuer-
last steigt und das Darlehen weiterhin
bedient werden muss.

Daher muss in lhre Planzahlen auch
die private Sphare integriert werden,
damit sich ein Gesamtblick ergibt
und die Wechselwirkungen aufgezeigt
werden.

Nehmen Sie sich kurz Zeit, um lhre Zahlen zu priifen. Konnten Sie Uberall ein Hékchen setzen? —
Gut gemacht! Falls Sie noch Potenzial zur Verbesserung erkennen, sprechen Sie mit dem Berater

lhres Vertrauens.

Kategorie

Beispielhafter Zielwert

lhre Praxis

Liquiditatsreserve

> 2x Monatsumsatz der Praxis vorhanden

Steuerriicklagenkonto

getrennt gefihrt und passend gefllt

Break-even- bzw. Mindest-
Umsatz bzw. Kostenstun-

densatz

pro Stunde, Tag, Woche, Monat und Jahr
bekannt

Plan-, Ziel- oder Leistungs-

pro Stunde, Tag, Woche, Monat und Jahr

stundensatz bekannt und es gibt einen Plan, wie dieser
erreicht wird

Privatanteil > 50 % und wachsend

Personalkostenquote (sofern <32%

kein Techniker oder aZA)

Raumkostenquote <8%

Investitionen

langfristig finanziert

Gewinn laut BWA

>35%

Controlling-Meeting

einmal pro Monat (ggfs. mit sich selbst)

ZWP spezial 6/2025
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Controlling &
Frilhwarnsysteme

Erstellen Sie eine Controlling-Ubersicht

und verfolgen Sie monatlich die wichtigs-

ten Kennzahlen in einem Soll-Ist-Abgleich fur

lhren Praxiserfolg. Mindestens sollten Sie fol-
gende Werte erfassen, die Zielwerte konnen naturlich
von lhnen frei bestimmt werden:

+ Monatliches Umsatzziel je Leistungserbringer (inkl. Eigen-
labor, aZA und Prophylaxe) in Euro

- Aufteilung nach BEMA und GOZ im Verhaltnis (Privat-
anteil > 50 Prozent)

- Personalkostenquote < 32% (wenn kein Eigen-
labor und aZA)

- Material 5-8 Prozent (wenn kein Eigenlabor
vorhanden)

+ Praxisgewinn nach Steuern > 35 % vom Ge-
samtumsatz (inkl. Fremdlabor)

- Kontolberziehungstage: null

- AuRenstande von Patienten seit mehr als
sechs Wochen: null

Betriebswirtschaftliche Finanzplanung

FAZIT

Die Kombi-
nation aus stagnieren-
dem Punktwert, Budgetierung
und anhaltender Geldentwertung
macht eine vorausschauende Finanzpla-
nung, welche die betriebliche und die private
Sphiére darstellt und die Wechselwirkungen auf-
zeigt, sinnvoll fiir jede Zahnarztpraxis. Griinder
profitieren von einer sauberen Liquiditétsarchi-
tektur und realistischen Tilgungsplénen, wéah-
rend etablierte Inhaber durch konsequenten
Ausbau der Privatliquidation und stringen-
tes Controlling ihr Einkommen halten
bzw. verbessern und steueropti-
miert privates Vermégen auf-
bauen.

1 Thomas Jans
« [Infos zum Autor]

ANZEIGE

ES ist Zeit’ André Wiersig

Deutscher Extremschwimmer —
Speaker — Meeresschiitzer mit

neu zu den ken Mission und Teil der BFS Familie

Unser Markenbotschafter André Wiersig
geht auf eine Reise durch die Dentalbranche
und wird dabei von Jessica Hanneken
(Juristin und Mitglied der Geschéfts-
leitung von BFS) und Alexander Rinnert
(Zahnarzt und Experte fiir Gesundheits-
strategie bei BFS) begleitet.

Wir wollen verstehen:

« Was funktioniert?

Was funktioniert nicht?

Was braucht es, um echte
Verdnderung in der Zahnmedizin
zu bewirken?

Das schaffen wir nur durch einen offenen
Dialog. Gemeinsam mit dir wollen

wir uns den Herausforderungen der
Gesundheitsbranche stellen, spannende
Chancen finden, innovative Lésungen
voranbringen.

Sende uns dein Video und erzdhle uns,
was dich bewegt. Vielleicht wird dein
Beitrag der Wendepunkt fiir Viele.

meinebfs.de/andre-taucht-ein

B

Jetzt QR-Code
scannen und

eintauchen.

gemeinsam weiter



Abrechnung®

Auch 2025 stehen Zahnarzt-
praxen vor wachsenden He-
rausforderungen in der Ab-
rechnung. Die gesetzlichen
Vorgaben werden komplexer,
die Digitalisierung schreitet
rasant voran. Dabei sind die
Painpoints fUr Zahnarztpra-
xen in Bezug auf die Abrech-
nung vielfaltig - umso wich-
tiger ist es, Experten an der
Seite zu haben, die mit Erfah-
rung und Fachwissen konkrete
Lésungen bieten.

Stefanie Schneider, Leiterin
des DZR Kompetenzcenters und
Fachreferat GOZ/GOA/BEMA.

Die gr6Bten Abrechnungs-Painpoints 2025:

was Zahnarztpraxen bewedgt

Ein Beitrag von Tabita Lang

Stefanie Schneider, Leiterin des DZR Kompetenzcen-
ters und Fachreferat GOZ/GOA/BEMA beim Deut-
schen Zahnarztlichen Rechenzentrum (DZR), erlautert
im Interview, was Praxen aktuell besonders bewegt —
und wie das DZR konkret unterstutzen kann.

Frau Schneider, was sind aus Ihrer Sicht die grofiten
Abrechnungs-Painpoints im Jahr 2025?

Ein wesentlicher Painpoint ist der Honorarverlust,
oft verursacht durch unvollstandige Dokumentation
oder fehlendes Abrechnungswissen. Viele Praxen
tun sich schwer, die nétigen Informationen korrekt
zu erfassen — das kann erhebliche finanzielle Ein-
buRen nach sich ziehen. Auch die Kalkulation des
Honorars ist haufig nicht wirtschaftlich. Wird das
Honorar zu niedrig angesetzt, verschenken Praxen

1 O ZWP spezial 6/2025

bares Geld. Diese Punkte gefahrden langfristig die
wirtschaftliche Stabilitat und machen gezielte
Schulung und Sensibilisierung im Bereich Abrech-
nung unerlasslich.

Die Digitalisierung schreitet stark voran. Wie verandert
diese die Abrechnung?

Die Digitalisierung wirkt sich insgesamt sehr positiv
aus. Kl-gestutzte Programme vereinfachen viele Ab-
laufe und kénnen Fehlerquellen minimieren.

Automatisierte Prozesse sorgen fiir mehr Effizienz -
allerdings ersetzen sie keine qualifizierte Fachkraft.
Das Know-how einer gut ausgebildeten Abrechnungs-
fachkraft bleibt entscheidend, um Leistungen korrekt
und wirtschaftlich abzurechnen.

* Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Anbietern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.



* Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Anbietern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.

Abrechnung®

Der Abrechnung wird im Alltag oft zu wenig Prioritat eingerdumt,

obwohl sie die finanzielle Basis der Praxis bildet. [...] Deshalb

sollten Praxen bewusst Zeitfenster schaffen und durch

regelmalige Schulungen sicherstellen, dass das Wissen stets

aktuell ist.

Was sind die haufigsten Herausforderungen im
Praxisalltag rund um die Abrechnung - und wie
konnen diese gemeistert werden?

Die Abrechnung ist nach wie vor zeitintensiv und
komplex. Besonders haufig fehlen vollstandige
Behandlungsdokumentationen — das erschwert
eine korrekte Abrechnung erheblich. Hinzu kommen
regelmaRig wechselnde Abrechnungsmodalitaten,
die den Uberblick erschweren. Der Abrechnung wird
im Alltag oft zu wenig Prioritat eingeraumt, obwohl
sie die finanzielle Basis der Praxis bildet. Eine Ab-
rechnungsfachkraft braucht vor allem eins: Zeit und
Ruhe. Deshalb sollten Praxen bewusst Zeitfens-
ter schaffen und durch regelmaRige Schulungen
sicherstellen, dass das Wissen stets aktuell ist.
So lassen sich Fehler vermeiden und Prozesse
effizienter gestalten.

Welche konkreten Lésungen bietet das DZR fiir
Zahnarztpraxen?

Wir bieten ein umfassendes Portfolio: Unsere
DZR-Akademie vermittelt im Rahmen zahlreicher
Seminare fundiertes Wissen — praxisnah und ak-
tuell. Erganzt wird das durch individuelle Coa-
chings, sowohl im Team als auch im Einzelsetting.
Damit konnen wir gezielt auf die spezifischen He-
rausforderungen der jeweiligen Praxis eingehen.

Ein weiterer wichtiger Baustein sind unsere Rech-
nungsprufungen und -analysen, die in unseren
Kompetenzzentren fiir GOZ, GOA, BEMA und Zahn-
technik durchgefiihrt werden. So unterstutzen wir
Praxen dabei, ihre Abrechnung zu optimieren und
die bestmogliche Vergltung zu erzielen.

AuBBerdem steht unseren Kunden unser digitales
DZR H1 Honorarportal zur Verfugung. Es enthalt
zahlreiche Tools wie den UTP-Planer, den Analog-
Rechner und den ChairsideRechner, die den Ab-
rechnungsalltag erheblich erleichtern. Erganzend
dazu gibt es das DZR HonorarBenchmark, mit dem
Praxen ihre Zahlen analysieren und anonym ver-
gleichen konnen — eine wertvolle Hilfe zur wirt-
schaftlichen Einordnung.

Welche Rolle spielt die Weiterbildung des Praxis-
teams in der Abrechnung?

Eine zentrale. Es geht nicht nur darum, korrekt ab-
zurechnen, sondern vor allem auch darum, ein Be-
wusstsein flr die Bedeutung einer liickenlosen Do-
kumentation zu schaffen. Vielen ist nicht bewusst,
wie viel Geld verloren gehen kann, wenn Leistungen
nicht vollstandig dokumentiert und damit auch nicht
korrekt abgerechnet werden. Wer die Grundlagen
versteht, erkennt den Zusammenhang zwischen
Dokumentation, Abrechnung und wirtschaftlichem
Erfolg. Genau hier setzen wir an: Mit dem IHK-zer-
tifizierten Lehrgang zum Abrechnungsmanager, Se-
minaren sowie Coachings und praxisnahen Schu-
lungen vermitteln wir nicht nur Wissen, sondern
schaffen auch Verstandnis — das ist die Basis fur
nachhaltige wirtschaftliche Sicherheit.

Eine fundierte Abrechnungskompetenz ist essen-
ziell fur den Erfolg jeder Zahnarztpraxis. Die He-
rausforderungen der Zukunft — von der Digitalisie-
rung bis hin zu komplexen Regelwerken — verlan-
gen nach durchdachten Lésungen und digitalen
Tools. Zur prazisen Abrechnung ist die kontinuier-
liche Weiterbildung der Teams auch in digitalen
Workflows entscheidend, um dauerhaft wirtschaft-
lich erfolgreich zu arbeiten.

DZR

Weitere Infos zum DZR auf:

WL Q2T 0JE

Infos zum

Unternehmen

T

[=0:
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Chinas Auf-
stieg verandert
die globale
Ordnung

Die strategische Rivalitat zwischen den
Vereinigten Staaten und China wird zum
pradgenden Faktor der internationalen
Politik — mit weitreichenden Folgen fUr
Wirtschaft, Sicherheit und globale Sta-
bilitat. In der Studie ,Duell der Wirt-
schaftsmdchte” beleuchtet die Deutsche
Apotheker- und Arztebank (apoBank)
die Hintergrinde und Implikationen die-
ser Entwicklung - und skizziert Hand-
lungsoptionen fUr Investoren.

Es gehorte zu den ersten Amtshandlungen von US-Prasident
Donald Trump nach seiner Amtsiibernahme im Januar, die
Zollschranken gegenuber China zu erhdhen. Trump schliefit
damit nahtlos an seine in der ersten Amtszeit eingeleitete
Handelspolitik gegentber der nach den USA groiten Volks-
wirtschaft der Welt an.

Kraftemessen hat eine lange
Vorgeschichte

Die aktuelle Konfrontation zwischen den beiden Schwer-
gewichten der Weltwirtschaft allein Trump zuzuschreiben,
greift jedoch zu kurz. Denn das Kraftemessen hat eine lange
Vorgeschichte. Kritik an China gehort zu den wenigen Posi-
tionen, bei denen sich Parteien und Bevolkerung in den USA
einig sind. Laut einer jahrlichen Umfrage des Pew Research
Centers haben mehr als 80 Prozent der US-Amerikaner eine
negative Einstellung gegenlber China.t

Die apoBank-Analyse zeigt: China tritt zunehmend als ernst zu
nehmender Konkurrent der USA auf — nicht nur wirtschaftlich,
sondern auch geopolitisch und technologisch. Die USA reagie-
ren mit einer aktiven Eindammungspolitik, mit der sie jedoch
Fehler Chinas zulasten von Anlegern wiederholen. Fiir Deutsch-
land und die EU bedeutet das: Wirtschaftliche Abhangigkeiten
missen neu bewertet, sicherheitspolitische Interessen ge-
scharft und strategische Partnerschaften Uberdacht werden.
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Bei uns haben Sie die Wahl in Sachen Praxissoftware: Sie
winschen sich die vollstéandig digitale Cloudlésung oder
bevorzugen Sie doch lieber die klassische Option der instal-
lierten Software vor Ort? Wir haben das perfekte Soft-
wareangebot fiir lhre Zahnarztpraxis. Entscheiden Sie
sich entweder fir CGM XDENT, unsere innovative Cloud-
software, oder die malBgeschneiderte, serverbasierte Soft-
ware CGM Z1.PRO. Jetzt informieren und das perfekte
Match fiir Ihre Zahnarztpraxis finden.

*Serverlésung




Weltwirtschaft*®

Lange galt es als ausgemacht,
dass China die USA Ulberholen
wird. Doch schaut man neben den
Wirtschaftsdaten auf die Kapital-

markte, scheinen die USA—-zumin-
dest in aktueller Betrachtung — zu

dominieren. Ob diese Dominanz
langfristig von den USA beibehal-

ten werden kann, bleibt laut Rein-
hard Pfingsten abzuwarten.

Auswirkungen auf wich-
tige Anlageklassen

Die Studie untersucht auch die Auswir-
kungen der strategischen Rivalitat zwi-
schen China und den USA auf wichtige
Anlageklassen: Gold gewinnt als sicherer
Hafen an Bedeutung, zugleich durfte der
US-Dollar trotz hoher Verschuldung seine
Leitwahrungsrolle behalten. Technologie-
werte bleiben im Fokus des Wettlaufs
um kuiinstliche Intelligenz, und die demo-
grafischen Herausforderungen beeinflus-
sen Chinas Wachstumspotenzial.

,Die Rivalitat zwischen den USA und
China bleibt fir die kommenden Jahre
ein dominierendes Thema fur die Welt-
wirtschaft und die Finanzmarkte“, sagt
Reinhard Pfingsten, Chief Investment Of-
ficer der apoBank. Okonomisch stelle
sich die Frage, welche Volkswirtschaft
Uber die besseren Voraussetzungen ver-
flgt, sich im Systemkampf zu behaupten.

] 4 ZWP spezial 6/2025

Chinas Borsen hinken
ihren US-Pendants
hinterher

Fakt ist: Im Vergleich der Aktienmarkte
Uber die vergangenen 15 Jahre hinken
Chinas Borsen ihren US-Pendants hinter.
Deutlich wird zudem, dass firr Anleger
Investitionen in China kaum lohnten, da
die Kursgewinne bis 2021 in der Folge
nahezu vollstandig verschwanden.

Doch nicht nur im Vergleich mit den USA
sticht Chinas Aktienmarkt negativ he-
raus. Auch die geografischen Nachbarn
in Asien konnten in den vergangenen
Jahren deutlich besser abschneiden als
China — zwei Borsen treten dabei beson-
ders hervor.

Asiatische Aufsteiger als
Anlagealternativen

Zum einen ist dies Indiens Markt. Ein sta-
biles und héheres Wachstum als in China
sowie ein erhohtes Zutrauen der Investo-
ren in Indiens demokratische Institutionen
hat das Land zur Anlaufstelle von auslan-
dischen Geldern gemacht. Zum anderen
profitierte Taiwans Borse von der hohen
Dichte an Unternehmen aus der Techno-
logiebranche. Vor allem Chip- und Halb-
leiterhersteller von der Insel gehdren mitt-
lerweile weltweit zu den gré3ten und wich-
tigsten Unternehmen. ,Auch in unserer

Vermogensverwaltung, die langfristig rund
11,5 Prozent der Aktieninvestments in
Schwellenlander halt, wachst damit far
Anlagen das Gewicht der anderen asiati-
schen Aufsteiger”, so Pfingsten weiter.
Ein positiver Zusatzeffekt sei dabei, dass
durch das breitere Landersample die Di-
versifikation zunimmt.

Von unipolarer zu
multipolarer Welt

Fest steht: Auch auerhalb der beiden
Kapitalmarkte in den USA und China kon-
nen sich die Bérsen dem neuen Ost-
West-Konflikt nicht entziehen. ,Die Welt
ist auf einem Weg von einer unipolaren
in eine multipolare Welt“, resimiert
Pfingsten. ,Fur globale Kapitalmarktren-
diten halt diese Entwicklung mehr Risi-
ken, aber auch neue Chancen bereit.“

Die vollstandige Analyse steht auf der
Website der apoBank zum Download be-
reit: www.apobank.de/kommentare.

Die apoBank steht Zahnarzten
fur alle Belange rund um ihre Fi-
nanzen als verlasslicher Partner
zur Verfligung.

www.apoebank.de

Quelle: 1) ,Views of China and Xi Jinping*, Juli 2024, www.pewresearch.org

© Sweeann 4 stockizdob
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BEI UNS DURFEN SIE
MEHR ERWARTEN!

Factoring- und Abrechnungsqualitat vom MarktfUhrer in der zahnarztlichen
Privatliquidation und zusatzlich alles fur Ihre ideale Abrechnung!

Moderne Tools, professionelles Coaching und die DZR Akademie.
Mehr Informationen unter 0711 99373-4993 oder mail@dzr.de

DZR Deutsches Zahnarztliches Rechenzentrum GmbH
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~air kalkulieren, besser verdienen

Ein Beitrag von Sabine Schmidt
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Zahndarzte sind Mediziner und Unternehmer zugleich. Unternehmen
muUssen Leistungen betriebswirtschaftlich stimmig kalkulieren, um
entsprechende Umsdatze und daraus resultierende Gewinne erzie-
len zu kénnen. Obwohl diese Tatsache zwischenzeitlich vielen Zahn-
arzten klar ist, verzichten viele noch immer auf die Anwendung von
Honorarvereinbarungen nach §2 Abs. 1und 2 GOZ.

Die GOZ stammt aus dem Jahr 2012 — die Leis-
tungen und die Gebuhren wurden jedoch zu ei-
nem Grof3teil aus der GOZ 1988 (ibernommen.
Eine betriebswirtschaftlich stimmige Honorie-
rung ist mittlerweile weder beim 2,3-fachen noch
beim 3,5-fachen Steigerungsfaktor gegeben.

Betrachtet man die einzelnen Honorare im BEMA
und vergleicht sie mit der GOZ, so musste
bei vielen Leistungen in der GOZ der Fak-
tor oberhalb des 3,5-fachen Geblh-
rensatzes berechnet werden, um
Uberhaupt das BEMA-Niveau zu

erreichen.

Weshalb scheuen Zahndarzte
Honorarvereinbarungen?

Die ,freie Vereinbarung”“ setzt laut §2 Abs.1
und 2 GOZ voraus, dass der Zahnarzt direkt mit
dem Patienten Uber das Honorar sprechen muss.
Dieses Gesprach wird von vielen Zahnarzten als
unangenehm empfunden. Ein personlicher inne-
rer Konflikt konnte die angenommene Ablehnung
durch den Patienten sein.

Dabei ware es doch relativ einfach zu seinen Leis-
tungen und deren Preis zu stehen und diese dem
Patienten auch aktiv zu kommunizieren. Die Erfah-
rung zeigt, dass die Patienten in Zeiten, in denen
alles teurer wird, Verstandnis daflr aufbringen,
dass auch die Kosten in der Zahnarztpraxis ge-
stiegen sind. Voraussetzung hierfir ist jedoch eine
entsprechende Kommunikation.

* Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Anbietern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.
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Was sind die Voraus-
setzungen?

Die Honorarvereinbarung muss vor Er-
bringung der Leistung mit dem Patien-
ten getroffen werden. Sie muss die ein-
zelnen Leistungen sowie den ermittel-
ten Steigerungsfaktor oberhalb des 3,5-
fachen GebUhrensatzes enthalten. An
den genannten Steigerungsfaktor ist der
Zahnarzt gebunden. Da es sich um einen
Vertrag handelt, ist das Schriftstick von
beiden Parteien (Zahnarzt und Zahlungs-
pflichtigem) zu unterzeichnen. Der Pa-
tient erhalt eine Ausfertigung der Verein-
barung.

Sind Begrindungen
erforderlich?

Prinzipiell ist die Honorarvereinbarung
von Begrindungen befreit. Gemas §10
der GOZ muss auf Verlangen des Patien-
ten eine Begrundung erfolgen. Allerdings
nur, wenn der Begriindung die Parameter
des §5 GOZ (Schwierigkeit, Zeit, Um-
stande bei der Durchfihrung der Leis-
tung, Schwierigkeit des Krankheitsfalles)
zugrunde liegen. In der Regel wird eine
Honorarvereinbarung aber aufgrund einer
Uberdurchschnittlich hohen Qualitat der
Leistung getroffen, die nur mittels einer
Honorarvereinbarung erzielt werden
kann. Eine sehr gute Leistung hat eben
einen hoheren bzw. hohen Preis.

Einige Zahnarztpraxen geben teilweise un-
abhangig davon schon eine Begrundung
auf der Rechnung an, mit dem Ziel, dem
Patienten eine Erstattung bis zum 3,5-fa-
chen Steigerungsfaktor zu ermdglichen.

Mit der Thematik, ob eine Begrindung
bei Vorliegen einer Honorarvereinbarung
erforderlich ist, haben sich zwischenzeit-
lich auch rechtliche Instanzen befasst.
Uberwiegend wurde bestétigt, dass keine
Begrundung erforderlich ist.

Kann eine Vereinbarung
auch mit GKV-Patienten
getroffen werden?

Auch mit GKV-Patienten kann eine Hono-
rarvereinbarung nach § 2 Abs.1 und 2
GOZ getroffen werden, z.B. bei reinen

Honorarvereinbarung*

Privatleistungen oder im Rahmen einer
Mehrkostenvereinbarung bei Flllungen.

Fazit

Ohne den Einsatz von Honorarverein-
barungen, ist die Abrechnung qualitativ
hochwertiger zahnarztlicher Leistungen
unter betriebswirtschaftlichen Aspekten
nicht mehr moéglich. Jede Zahnarztpraxis
sollte sich daher mit dem Thema be-
schaftigen.

WWWsbeme-goz.de

Lektiireempfehlungen
zum Thema:

¢ DER Kommentar zu BEMA und
GOZ, www.bema-goz.de

¢ Die Entscheidungshilfe - Hinweise
zur Vereinbarung nach § 2 GOZ,
ISBN: 978-3-537-65711-4

; %%
BleH

£ Kommentar

Hier gehts
zum Shop
und zum kos-
tenlosen On-
line-Test des
Kommentars.

asgard verlag

Beide Publikationen stammen von Liebold/Raff/
Wissing und sind im Asgard-Verlag erschienen.

Info

Sabine Schmidt- Coaching & Beratung —
Schwerpunkte Coaching im Bereich zahnarzt-
licher Abrechnung und systemischer Coach im
Bereich der Personlichkeitsentwicklung
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Doctos 4.0
Die nachste Generation der
Kl-gestiitzten Abrechnung ist da!

Einfach sprechen — Doctos 4.0 hort zu,

dokumentiert in Echtzeit und schlagt
automatisch passende Abrechnungs-
positionen aus BEMA, GOZ und GOA
vor. Dank intelligenter Leistungsketten
erkennt die Kl auch Positionen, die oft
vergessen werden — fUr eine vollstandige,

wirtschaftlich optimierte Abrechnung.

Sie wahlen nur noch aus - den Rest
erledigt die App.

Rechtssicher, vollstandig, effizient.

e N

Jetzt neu mit noch mehr
Funktionen, noch smarter und
schneller: Doctos 4.0 - Ihre KI flr
Dokumentation & Abrechnung.
Erleben Sie, wie moderne Technologie
lhren Praxisalltag erleichtert — ganz

ohne Nacharbeit.

Doctos GmbH
Pilotystr. 4

80538 Miunchen
welcome@doctos.de
www.doctos.de




Factoring/Abrechnung*

wie Inhre Praxis
trotz Wirtschafts- EE%
. [=] .
krise auf Erfolgs-
kurs bleibt

Angesichts der weiterhin anhaltenden Wirt-
schaftskriseist es fir den Zahnarztunternehmer
von existenzieller Bedeutung, vorhandene, sozu-
sagen schlummernde Gewinnpotenziale zu
heben. Dabei bietet es sich an, zweigleisig zu
fahren, namlich (1) das Abrechnungswesen an
einen externen, professionellen Dienstleister zu

Ubertragen und (Il.) die Forderung gegen Pa-

tienten an einen Factor zu verkaufen, um das
eigene finanzielle Risiko moglichst auf Null zu
senken und sofort liquide zu sein.

¥
.

‘.h ;
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Ein Beitrag von Wolfgang J. Lihl

In den ZWP-Ausgaben 3/25 und 4/25 wurde smactoring als kosten-
senkendes Vermittlungsangebot von dent.apart, dem bundesweit tati-
gen Vermittler fUr innovative zahnarztliche Finanzprodukte aus Dort-
mund, vorgestellt. Mit dem smactoring-Angebot sollen die Kosten fir Die All-inclusive-Vorteile von
das zahnarztliche Factoring deutlich gesenkt werden, wobei es sich im smactoring

Einzelfall um bis zu 50 Prozent der markttblichen, durchschnittlichen

Kosten handeln kann. O Top-Konditionen ab 1,9 Prozent fur das

. ) ) Gesamtpaket — keine versteckten Kosten
Gewinnpotenziale heben (1): Durch einen

professionellen Abrechnungsmanager O Wahlweise ab 1,6 Prozent bei einem Zah-

lungsziel von 60 Tagen

Nicht selten stellt der Praxisinhaber fest: Die Abrechnung frisst Zeit,

O EinschlieBlich: Porto, Rechnungsversand,
kostet Nerven — und blockiert Personal, das an anderer Stelle drin-

100-prozentigem Ausfallschutz,

gend gebraucht wird und Uberdies schwer am Personalmarkt zu be- Bonitatsabfragen, Erstattungshilfen
kommen ist. Dann ist der richtige Zeitpunkt gekommen, das Abrech- Blindankauf bis 500 Euro pro Rechnung
nquswesen ein.em externen professionellen Abre.chnungsexperten persénlichem Ansprechpartner und
zu Ubertragen wie DentalMore aus Unna. Darren Hilsmann, der Inha- Patientenbetreuung
ber von DentalMore: ,Meine Aufgabe ist es, den Praxisinhaber zu ent- o ] )
lasten und damit zugleich den wirtschaftlichen Erfolg seiner Praxis zu O Kein Mindestumsatz grforderhch, keine
steigern. Zugleich bleibt die Praxis auch in Zeiten von Krankheit oder Mindestrechnungsgréfe
Personalwechsel handlungsfahig, weil das Abrechnungswesen sicher-
gestellt ist.”
dent.apart t . &
] 8 ZWP spezial 6/2025 g
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Hinzu kommt: Ein professioneller Abrechnungs-
manager bringt einen enormen Erfahrungsschatz
mit. Dieses Wissen wird gewinnbringend einge-
bracht — insbesondere bei der Optimierung von

Darren Hilsmann

,Ich finde die Zusammenarbeit mit
smactoring sehr interessant, weil
dem Zahnarzt ein fUr seine Praxis
passendes und vorteilhaftes Facto-

ungenutzten Abrechnungsmaoglichkeiten, an die viel-
fach nicht gedacht wird. So werden Praxisumsatz
und -gewinn durch diese Zusammenarbeit nicht
nur stabilisiert, sondern gesteigert, da versteckte,
schlummernde Potenziale aufgedeckt und gewinn-
bringend abgerechnet werden kénnen.

Gewinnpotenziale heben (I1):
Durch kluges Factoring-Manage-
ment

Besonders stark ist der praxisoptimierende Syner-
gieeffekt, wenn ein Factoring-Unternehmen einge-
bunden wird. So wird die Praxis von der Forderungs-
realisierung samt Mahnwesen, Stellungnahmen und
Patientenrlickfragen zur Rechnung entlastet.

Ein groRRer Vorteil liegt in der Auslagerung des finan-
ziellen Risikos auf den Factor und in der spurbaren
Entlastung bei administrativen Aufgaben. Mahn-
wesen, Zahlungsuberwachung, Kommunikation
mit den Patienten — all das Gbernimmt das
Factoring-Unternehmen, ohne dass die
Praxis sich darum kiimmern muss.

Auch Stellungnahmen und Ruckfra-

gen, die sonst regelméasig auf dem
Schreibtisch der Praxis landen, wer-

den direkt dort bearbeitet. Das spart

nicht nur Zeit, sondern schont auch die
Nerven des Praxisteams.

Gewinnpotenziale heben (II):
Durch smactoring

Bei der Wahl des Factoring-Unternehmens handelt
es sich um eine weitere, zentrale Quelle zur Steige-
rung des Praxisgewinns. Im zahnarztlichen Factoring-
Markt ist es vielfach Ublich, Factoring-Gebuhren zu
erheben, die sich aus der Grundgebihr und, je nach
Anbieter, aus unterschiedlichen Nebengebuhren zu-

Abrechnung*/Factoring

sammensetzen konnen. In Summe ergeben sich so
nicht selten Factoring-Gesamtkosten von bis zu
4.5 Prozent. Dabei hat sich der Begriff ,Factoring-
GebUhr“ als Synonym fiir die vorgenannte Grund-
gebuhr etabliert. Oft werden dabei jedoch zusatzliche
variable Nebenkosten wie Porto, Rechnungsver-
sand, 100-prozentiger Ausfallschutz, Bonitatsabfra-
gen, Erstattungshilfen und sogenannter Blindankauf
bei kleineren Rechnungsbetragen Ubersehen. Ad-
diert man nun zur Grundgebuhr die je nach Anbieter
unterschiedlich anfallenden Nebenkosten hinzu,
kénnen sich die tatsachlich anfallenden Factoring-
Gesamtkosten im Einzelfall méglicherweise verdop-
peln.

Dagegen setzen die von dent.apart vermittelten
Factoring-Angebote (,,smactoring”) auf Transparenz,
weil eine Factoring-Gesamtgebuhr — inklusive aller
oben genannten Ublichen Nebenkostenpositionen —
zum All-Inclusive-Preis ab 1,9 Prozent einfach zu
Uberschauen ist. Dadurch kann ein Zahnarztunter-
nehmen im Einzelfall jahrlich bis zu mehreren Tau-
send Euro an Kosten einsparen, die sich — ohne jeg-
liche Mehrarbeit der Praxis — gewinnerhohend aus-
wirken.

Praxiserfolg steigern: Sinkende
Kosten erhéhen automatisch
den Praxisgewinn

Das Beispiel zeigt, wie lukrativ und einfach es flr
den Zahnarzt sein kann, den dringend notwendigen
Praxisgewinn zu optimieren. So berichtet der Zahn-
arzt Dr. Till Kreutztrager aus GrofRefehn Uber seine
Erfahrungen mit dem smactoring-Angebot:

Dr. Till Kreutztrager

.Unsere Factoring-Gebuhren
befinden sich dank smacto-
ring jetzt am unteren Limit.
An manchen Tagen rechnet
meine Frau morgens ab und

abends ist das Geld schon auf

dem Konto.”

Weitere Infos und Kontakt:
dent.apart — Einfach bessere Zahne GmbH
Telefon: +49 231 586886-0

www.smactoring.de
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On-Demand-Webinare zu Abrechnungs-

wissen fUr den Praxiserfolg

Der wirtschaftliche Erfolg jeder Zahnarztpraxis steht und fallt
mit einer prazisen und effizienten Abrechnung. In Zeiten zuneh-
mend komplexer Behandlungsmethoden und wachsender Do-
kumentationspflichten ist aktuelles Abrechnungswissen wich-
tiger denn je. Permadental unterstutzt Praxisteams ab sofort
mit einem neuen Fortbildungsangebot: kostenfreie On-Demand-
Webinare — speziell ausgerichtet auf die Abrechnung und Do-
kumentation moderner zahnmedizinischer Lésungen.

Flexibel fortbilden — wann immer es passt

Gerade im hektischen Praxisalltag bleibt oft wenig Zeit fur
klassische Fortbildungen. Die neue Webinar-Reihe von Per-
madental bietet eine zeitgemaie Losung: Sie lernen online —
zeit- und ortsunabhangig, genau dann, wenn es in lhren
Tagesablauf passt. Vermittelt werden fundiertes Abrechnungs-
wissen, Tipps zum Patientengesprach und wichtige Hinweise
zur Dokumentation, alles sofort in der Praxis anwendbar.

ZWP spezial 6/2025

Aktuelle Themen fur Abrechnung und Dokumentation (weitere
folgen):

- Intraoralscanner

+ Aligner-Therapie

- Bleaching

- Schnarchschienen

- Veneer-Injektionstechnik mit Kompositmaterialien

Die Webinare gehen weit Uber die reine Gebuhrenordnung hi-
naus. Im Fokus steht unter anderem die korrekte Abrechnung,
die rechtssichere Dokumentation und eine mégliche Abgren-
zung zwischen privaten und GKV-Leistungen. Die Inhalte sind
anschaulich und verstandlich aufbereitet — von erfahrenen
Abrechnungsexpertinnen, mit theoretischen Grundlagen und
konkreten Fallbeispielen.

Partner fiir digitale und konventionelle Losungen

Als einer der fuhrenden Anbieter zahntechnischer Losungen
begleitet Permadental Praxisteams von der digitalen Planung
Uber die erfolgreiche Umsetzung bis hin zur finalen Abrech-
nung. Mit dem neuen Angebot , Abrechnungs-Webinare on
demand” unterstreicht Permadental somit erneut seinen An-
spruch ,Komplettanbieter und zuverlassiger Partner fir lhre
Praxis“ zu sein.

So einfach gehts:

Wabhlen Sie auf der Permadental-Website das fiir Sie relevante
Abrechnungsthema aus und melden Sie sich mit wenigen
Klicks an. Sie erhalten sofort Zugriff auf die Webinar-Aufzeich-
nung. Fur einige Themen gibt es nach erfolgreicher Teilnahme
ein oder zwei Fortbildungspunkte nach BZAK/DGZMK — inklu-
sive Teilnahmezertifikat.

Weitere Infos

und Anmeldung
Permadental GmbH gibts hier.
Tel.: +49 2822 7133-0

www.permadental.de

* Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Anbietern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.



Patientenservice
Bonitétsabfragen
Rechnungsversand
100 % Ausfallschutz
Kein Mindestumsatz
Blindankauf bis 500 €
Zinsfreie Ratenzahlungen
Persénlicher Ansprechpartner

Tel.: 0231 586 886 O
www.smactoring.de

*Die dent.apart Einfach bessere Zahne GmbH
ist unter der Marke smactoring als Factoringvermittler tatig.
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Patienten smarter empfangen
mit Self-Check-in

Mit dem neuen Self-Check-in-Terminal ist ein smartes Zusatz-
modul fur die cloudbasierte Praxissoftware teemer in der Entwick-
lung. Die Losung ermdglicht es Patienten, sich per QR-Code eigen-
standig am Empfangsterminal einzuchecken — schnell, kontaktlos
und intuitiv. Eine Kl-gestitzte Avatar-Figur begrit die Patienten
individuell und mehrsprachig, pruft die Termindaten und leitet den
Check-in-Prozess automatisch ein. Fehlt z.B. eine aktuelle Anam-
nese, wird ein QR-Code zur Online-Anamnese bereitgestellt. Der
Check-in erfolgt per iPad-Terminal und entlastet das Praxisperso-
nal splrbar. Gerade im Kontext des Fachkraftemangels schafft
ARZ.dent damit ein zukunftsweisendes Werkzeug, das Routine-
prozesse automatisiert, Wartezeiten verkurzt und das Personal
entlastet. Der Self-Check-in ist ein optionales Feature — flexibel
einsetzbar, individuell konfigurierbar und nahtlos in teemer inte-
griert. Digitalisierung, wie sie sein soll. Tel.:

ARZ.dent GmbH
+49 40 248220000 - www.teemer.de

Abrechnung lernen: flexibel, praxisnah,
mit personlicher Begleitung

Der Zertifikatslehrgang von DAISY bietet mehr als Theorie:
Wissen wird aktiv und praxisnah angewendet. Das bewahrte
Guided-Learning-Konzept schafft eine flexible und klar struk-
turierte Online-Lernumgebung, die es ermoglicht, das Lern-
tempo individuell zu gestalten und Beruf sowie Weiterbildung
optimal zu verbinden.

RegelméaRige Live-Sprechstunden bieten wertvolle Unterstut-
zung. Sie dienen dazu, gezielt Fragen zu klaren, Wissen zu
vertiefen und Unsicherheiten zu beseitigen. Klar gegliederte
Module mit praxisnahen Beispielen vermitteln schnell Sicher-
heit und erleichtern die direkte Anwendung der Kenntnisse
im Praxisalltag.

.Es ist nicht genug zu wissen,
man muss auch anwenden; es
ist nicht genug zu wollen, man
muss auch tun.”

(Johann Wolfgang von Goethe)

Der dreimonatige Kurs richtet sich an Fachkrafte, die umfas-
sende Kenntnisse erwerben und die zahnarztliche Abrech-
nung sicher und eigenstandig durchflihren mdchten — auch
ohne Vorkenntnisse. Eine ausfihrliche Prasentation des Kur-
ses findet im Rahmen einer Info-Veranstaltung statt. Bei An-
meldung gibt es zehn Prozent Rabatt auf den Gesamtpreis.

DAISY Akademie + Verlag GmbH
Tel.: +49 6221 4067-0
www.daisy.de

DAISYQD

Ihr Partner fUr Abrechnungswiss

ABRECHNUNGS-
MANAGER/-IN

Online-Lehrgang mit Zertifikat

Of340

2
Infos zum
Unternehmen E

* Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Anbietern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.



* Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Anbietern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.

Anbieterinformation*

Never Intraoralscanner fUr gencueste

digitale Abformungen

Die Henry Schein Dental Deutschland GmbH hat ihr viel-
seitiges Sortiment an Intraoralscannern um den TRIOS 6
erweitert: Das neueste kabellose Modell von 3Shape kommt
sowohl fur Einsteiger als auch flr erfahrene Anwender der
digitalen Abformung infrage. Der TRIOS 6 vereint Vorzlige
vorheriger Modelle, wie etwa den intuitiven Scanablauf,
mit wegweisenden Neuerungen. Diese erweitern die An-
wendungsmoglichkeiten und helfen Zahnarzten, die Pa-
tientenbetreuung zu verbessern.

Fortschritte in Prazision und Diagnostik

Der TRIOS6 hebt Scanqualitat und Diagnostik auf ein
neues Level. Bereits die Vorgangermodelle Gberzeugen
durch eine hohe Prazision. Mitdem ,High-Definition-Scan-
ning“ steigert 3Shape die Genauigkeit der Abformung
weiter. Diese Scantechnologie bietet laut Hersteller eine
bis zu 110 Prozent hohere Auflésung als beim TRIOS 5.
Damit fallt es leichter, Details der Praparation und des
Zahnstatus zu erkennen. Zugleich optimiert der Intraoral-
scanner die Diagnostik durch intelligente Funktionen. So
markiert die neue Kl-gestltzte Software TRIOSDx Plus?t
auf Scans Bereiche mit Zahnabnutzung, Zahnfleischriick-
gang, Plaquebildung sowie Oberflachen- und Approximal-
karies. Uber Statusscans lassen sich bei Patienten selbst
kleinste Veranderungen der Zahngesundheit nachverfol-
gen und Rlckschllsse auf eventuell notwendige Behand-
lungen ziehen. TRIOS Dx Plus ist voraussichtlich ab dem
dritten Quartal 2025* im Rahmen eines kostenpflichtigen
Abonnements erhaltlich.

Wissensvermittlung per App

Mit der DentalHealth App flr den TRIOS6 bietet 3Shape
daruber hinaus eine komfortable Moglichkeit, Patienten
zu einer besseren Mundhygiene zu motivieren. Diese er-
halten Uber die App ihre Scans, die Visualisierungen des
Zahnstatus sowie dazu passende Informationen und Tipps

3shape®

zur Zahnpflege. Die kostenfreie DentalHealth App ist
ebenso voraussichtlich ab dem dritten Quartal 2025
verfugbar.

Beratung und Support von Henry Schein Dental

Henry Schein Dental bietet Zahnarztpraxen und Dental-
laboren eine herstellerubergreifende Beratung. Im Rah-
men des Full-Service-Ansatzes unterstitzt das Unter-
nehmen die Interessenten bereits vor dem Kauf bei der
Auswabhl des richtigen Scanners, zum Beispiel via Online-
beratung per Demonstrationstermin oder den Intraoral-
scanner-Vergleich im Henry Schein MAG. Die Dentalspe-
zialisten beraten auch bei Fragen zur Finanzierung — etwa
per HIT-Leasing — und machen Anwender nach dem Kauf
mit dem Gerat vertraut. Auch im laufenden Betrieb kon-
nen sich Kunden auf den umfassenden Support verlas-
sen. Das ConnectDental Service Center bietet schnelle
Unterstutzung bei jeglichen Anwendungsfragen.

Henry Schein Dental
Deutschland GmbH

Tel.: 0800 1400044
www.henryschein-dental.de

oiio
[=]
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1 Die Identifikation von Approximalkaries per TRIOS Dx Plus ist voraussichtlich
ab dem vierten Quartal 2025 moglich. Diese Diagnose wird, im Gegensatz
zu den anderen genannten, nicht per Kl erkannt.
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Ndchste Generation
der Kl-gestitzten Ab-
rechnung

Einfach sprechen — Doctos 4.0 hort zu, doku-
mentiert in Echtzeit und schlagt automatisch
passende Abrechnungspositionen aus BEMA,
GOZ und GOA vor. Mithilfe intelligenter Leis-
tungsketten erkennt die Kl auch oft verges-
sene Positionen — fur eine vollstandige und
wirtschaftlich optimierte Abrechnung. Analog-
ziffern werden erkannt. Materialien flr die
Privatabrechnung sind automatisch inte-
griert. Chairside-Leistungen werden ebenfalls
berucksichtigt. Die Auswahl erfolgt mit we-
nigen Klicks, den Rest Ubernimmt die App.
Rechtssicher, vollstandig, effizient. Neu aus-
gestattet mit noch mehr Funktionen, smarter
und schneller: Doctos 4.0 — die Kl fir Do-
kumentation und Abrechnung. So erleichtert
moderne Technologie den Praxisalltag — ohne
Nacharbeit.

G 1| 1] “|||;||.|.|1|||.||..|.||..|“...

Patient kommt heute, weil ihm oben links ein Stick einer

atten Die As
s d Fillung an Zohn 26.

Der Patient wird beziiglich der Miglichketten den Defekt ent-

weder wieder mit siner Kunststolffilung oder einem Kera-

mikinlay zu beraten. emeut A1
sine Filllung. der o070
uos volistin- uDs 2040
dig excaviert. trolie 20482

s it Keer Fiillung 2330 00
mit Optibond X A3

Doctos/||

Hier einen
Beratungstermin
vereinbaren.

Doctos GmbH - Tel.: +49 89 444438120 - www.doctos.de

Systeme und Tools fur den

optimalen Workflow

Infos zum

Unternehmen
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Bei der IDS 2025 in KoIn zeigte die CGM Dentalsys-
teme GmbH erneut, wie sie dentale Praxen mit ihren
Praxissoftware-Systemen und Tools zur Optimie-
rung ihres Workflows unterstitzt. Dabei liefern die
Dentalsoftwareprofis aus Koblenz nicht nur Bestan-
digkeit und Verlasslichkeit bei bestehenden Losun-
gen, sondern auch immer wieder neue Losungen, die
zum nachhaltigen Erfolg von Zahnarzten beitragen.
So auch mit dem neuen DATEV-Buchungsdatenser-
vice, der seit Kurzem als neues CGM Z1.PRO-Modul
zur Verfugung steht. Damit begeisterten die Software-
profis auf der IDS 2025 ihre zahlreichen Besucher —
ebenso wie mit dem CGM Z1.PRO-Modul eLAB-Z, das
als elektronischer Datenaustausch zwischen Zahn-
arztpraxen und Dentallaboren funktioniert, und vie-
lem mehr. Ein weiteres Highlight am Messestand: die
erstmalige Verleihung des Female Founder Awards,
eine von der Dentista ausgelobte Auszeichnung fur
herausragende Praxisgrinderinnen.

—

V.I. n. r.: Dentista-Vizeprasidentin Fortbildung Dr. Juliane von
Hoyningen-Huene, Dentista-Prasidentin Dr. Rebecca Otto, CGM
Dentalsysteme Geschaftsfiihrerin Sabine Zude und Dr. Hanna
Mauritz bei der Verleihung des 1. Female Founder Awards.

© OEMUS MEDIAAG

CGM Dentalsysteme GmbH - Tel.: +49 261 8000 1900 - www.cgm-dentalsysteme.de

* Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Anbietern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.
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® Einer der mehr als 400 Servicetechniker ist

immer in lhrer Nahe und schnellstméglich vor Ort. UNSEREN KUNDENDIENST
ERREICHEN SIE UNTER:
® Ein akuter Defekt kann so in kiirzester Zeit behoben HOTLINE: 0800-83 29 833

werden — fur reibungslose Ablaufe in Praxis oder Labor. .
www.henryschein-dental.de

® Unser Tempo, lhr Vorteil: Der richtige Experte zur
rechten Zeit — egal ob digitaler Workflow, Hygiene,
Validierung, Behandlungszimmer oder IT.

YAHENRY SCHEIN®

Erfolg verbindet. DENTAL
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Externe Abrechmuné
als Losung bei Fach-

kraftemangel

Die Anforderungen an Zahnarztpraxen
steigen seit Jahren kontinuierlich. Admi-
nistrative Aufgaben intern zu l6sen, be-
deutet oft eine zusatzliche Belastung
fur das Praxisteam — vor allem, wenn es
an qualifizierten Fachkraften mangelt.
Eine verzogerte Rechnungsstellung, aus-
bleibende Honorare und gestresste Mit-
arbeitende konnen die Folge sein. Um
diese Probleme zu vermeiden, gibt es
eine clevere Losung: Der Finanzdienst-

leister BFS health finance hilft Zahnarz-
ten und Praxisinhabern dabei, Teilberei-
che oder den gesamten Abrechnungs-
prozess an ein starkes Netzwerk an Ab-
rechnungsspezialisten auszulagern. Die
Experten sorgen dafir, dass samtliche
Prozesse kurzfristig und zuverlassig er-
ledigt werden — dank des unkomplizier-
ten Service lauft der Betrieb dabei un-
eingeschrankt weiter. Personelle Eng-
passe werden so nachhaltig abgefedert.

Interne Strukturen werden entlastetund
vorhandene Ressourcen optimal genutzt.
Besonders interessant: Der Service bie-
tet die Méglichkeit, Mitarbeiter gezielt in
den Bereichen Abrechnung und Praxis-
verwaltung weiterzubilden.

BFS health finance GmbH
Tel.: 0800 4473254
meinebfs.de
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Editorische Notiz (Schreibweise mannlich/weiblich/
divers): Wir bitten um Verstandnis, dass aus Grin-
den der Lesbarkeit auf eine durchgangige Nennung
der Genderbezeichnungen verzichtet wurde. Selbstver-
standlich beziehen sich alle Texte in gleicher Weise
auf alle Gendergruppen.
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