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Acht Tipps
0 orarswherh

| Anne Schuster

Honorarsicherheit — das ist ein Thema, das jeden Zahnarzt umtreibt. Was Praxisinhaber tun
konnen, um ihre Honorare und damit ihre Liquiditat zu sichern, erklart Anne Schuster, Leiterin
des zahnarztlichen Honorarzentrums biidingen dent.

ahnérzte haben zahlreiche
Méglichkeiten, um ihre Ho-
norare und damit auch ihre

/.

Liquiditdt zu sichern. Im Folgenden
werden die wichtigsten Empfehlungen
vorgestellt.

Tipp 1: SchlieBen Sie hdufiger Hono-
rarvereinbarungen ab

Nach wie vor versdumen es viele Zahn-
arzte, das Potenzial von Honorarver-
einbarungen gemaB GOZ §2 Abs. 1, 2
und 3 konsequent auszuschdpfen.
Grundlage fiir die Kalkulation einer
Honorarvereinbarung sollte der Stun-
densatz sein, den der Praxisinhaber
fiir seine Arbeit anstrebt. Zahnérzte,
die mit ihren Patienten keine zusatz-
liche Honorarvereinbarung treffen be-
ziehungsweise diese ungenau kalku-
lieren, laufen Gefahr, unwirtschaftlich
zu arbeiten.

Tipp 2: Honorarvereinbarungen

Der Zahnarzt muss dem Patienten vor
Beginn der Behandlung einen Heil- und
Kostenplan erstellen, ihn aufkldren und
gegebenenfalls eine Honorarvereinba-
rung gemaB §28 SGBV abschlieBen. Die
Vereinbarung muss den Namen des
Zahnarztes und des Zahlungspflichti-
gen enthalten. Aufgelistet sein miis-
sen die GOZ- und/oder GOA-Ziffer, die
Leistungsbeschreibung als Kurztext, die
Anzahl der Leistungen, der Steigerungs-
faktor, der Gesamtbetrag in EUR sowie
Datum und Unterschrift von Zahnarzt
wie Patient. Letzterer muss der Hono-
rarvereinbarung entnehmen kdnnen,
dass eine Erstattung durch die Versi-
cherung gegebenenfalls nicht gewahr-
leistet ist. Die Vergiitungsvereinbarung
darf keine weiteren Erkldrungen ent-
halten. Patienten sollten mindestens
24 Stunden Zeit bekommen, um sich

zu entscheiden. Die Unterschrift macht
die Vereinbarung rechtsgiiltig.

Tipp 3: Kalkulieren Sie auf Basis lhres
Stundensatzes

Ein stark vereinfachtes Schema zeigt,
wie ein Stundensatz kalkuliert wird.
Angenommen die Praxiskosten liegen
(ohne Fremdlabor) bei 170.000 EUR p.a.,
und der Praxisinhaber wiinscht sich
einen Jahresgewinn von 130.000 EUR.
Dann benétigt er einen Mindestjahres-
umsatz von 300.000 EUR. Dividiert er
diesen Wert durch seine Jahresbe-
handlungsstunden, bspw. 1.500 Stun-
den, ergibt sich daraus ein Sollumsatz
je Behandlungsstunde in Hdhe von
200EUR. Liegt das tatsdchlich erzielte
Honorar je Stunde darunter, wird der
Praxisinhaber seinen angestrebten Ge-
winn nicht erreichen kdnnen, sofern
die Kostenstruktur unveréndert bleibt.



Tipp 4: Begriinden Sie hohere Fakto-
ren

Haufig weisen Zahnarzte in ihren Ab-
rechnungen hohere Gebiihrenfaktoren
auf, ohne diese zu begriinden. Die Folge:
Versicherungen und Patienten fragen
nach, was den Verwaltungsaufwand
der Praxis erhdht. Erbrachte Leistun-
gen werden verzogert erstattet, was
die Liquiditdt beeintrachtigt. Zahn-
arzte, die schnell und ohne Zusatzauf-
wand ihre Honorare beglichen bekom-
men mochten, sollten daher hohere
Faktoren stets sorgfaltig begriinden.

Tipp 5: Rechnen Sie bei Bedarf analog
ab

Leistungen, die nicht Gber die GOZ ab-
gerechnet werden kénnen, sollten ana-
log abgerechnet werden. Die Handhabe
dazu liefert der in der GOZ 2012 neu
formulierte §6 Absatz 1 Satz 1. Dem-
nach konnen Leistungen, die im Ge-
biihrenverzeichnis fehlen, analog ab-
gerechnet werden, egal wann Anwen-
dungsreife bestand und egal aus wel-
chem Grund die Leistung nicht in das
Gebiihrenverzeichnis aufgenommen
wurde. Voraussetzung fiir die Analog-
abrechnung ist lediglich, dass die er-
brachte zahnarztliche Leistung weder
Bestandteil noch eine besondere Aus-
fiihrung einer anderen, ebenfalls be-
rechneten Leistung darstellt (vgl. GOZ
2012 §4 Absatz 2). Lehnt ein Erstatter
die Kosteniibernahme trotzdem ab,
sollte der Praxisinhaber mit Verweis
auf die GOZ §6 sofort widersprechen.

Tipp 6: Machen Sie aus gesetzlich
Versicherten Privatpatienten

Viele GKV-Patienten mochten die Mdg-
lichkeiten der modernen Zahnmedizin
in Anspruch nehmen. Fiir privatzahn-
arztliche Leistungen muss ein Zahn-
arzt zundchst das Kassenrecht ver-
lassen. Stimmt der Patient nach einer
umfassenden Beratung (Achtung: Ge-
spriachsinhalte dokumentieren!) der
privatzahnarztlichen Behandlung und
den damit verbundenen Kosten zu, er-
folgt eine schriftliche Vereinbarung ge-
maB §4 Abs.5 BMV-Z/§7 Abs.7 EKVZ
Diese muss ausweisen, dass die ge-
plante Behandlung nicht Bestandteil
des Leistungskatalogs der gesetzlichen
Krankenversicherung ist, weit tiber das
MaB der ausreichenden, zweckmaBi-
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gen und wirtschaftlichen Versorgung
hinausgeht (8§12, 70 SGB V), nicht den
Richtlinien des Gemeinsamen Bundes-
ausschusses fiir eine ausreichende,
zweckmaBige und wirtschaftliche ver-
tragszahnarztliche Versorgung ent-
spricht und auf ausdriicklichen
Wounsch des Patienten durchgefiihrt
wird. Unterschreibt der Patient die
Vereinbarung, ist er wie ein Privatversi-
cherter zu betrachten, es gilt die GOZ.

Tipp 7: Ubertragen Sie Ihr Forde-
rungsmanagement einem zahnarzt-
lichen Honorarzentrum

Ein Kostenvergleich belegt: Wer sein
Forderungsmanagement outsourct,
profitiert von sofortiger Liquiditat,
niedrigeren Kosten und mehr Umsatz.
Denn die Abrechnungsprofis, die jede
Facette der GOZ genauestens kennen
und die Spielrdume im Sinne des Zahn-
arztes nutzen, uberpriifen jede Rech-
nungsziffer und optimieren die Liqui-
dationen. Darliber hinaus bieten gute
zahndrztliche Honorarzentren Patien-
ten Unterstiitzung, wenn es zu Erstat-
tungsproblemen kommt.

Tipp 8: Gewihren Sie Ratenzahlungen
Seit Jahren steigt die Bereitschaft von
Patienten, in schone und gesunde
Zdhne zu investieren und die Kosten
zu finanzieren. Gute zahnérztliche Ho-
norarzentren bieten daher bis zu sechs
kostenfreie Monatsraten an. Aber selbst
Finanzierungen von bis zu 48 Mona-
ten sind moglich. Davon profitiert der
Patient — und der Zahnarzt.
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