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Privatleistungen in der Kieferorthopädie – nicht wegzudenken!
Manche KFO-Praxen scheuen sich immer noch, Kassenpatienten zusätzliche, außervertragliche Leistungen anzubieten. Doch wer heutzutage eine 

moderne kieferorthopädische Versorgung anbieten will, für den sind private Zusatzleistungen einfach unumgänglich.
Ein Beitrag von Abrechnungsexpertin Dipl.-Kffr. Ursula Duncker, KFO Management Berlin.

Wer kennt es nicht, das in 
§ 12 des SGB V formulierte 
Wirtschaftlichkeitsgebot:
„Die Leistungen müssen aus-
reichend, zweckmäßig und
wirtschaftlich sein; sie dür-
fen das Maß des Notwendi-
gen nicht überschreiten.“ Mit
dieser Formulierung im Ge-
setzestext wird seit 2004 eine
medizinische Standardver-
sorgung gewährleistet. Folg-
lich gewährt das Leistungs-
system der gesetzlichen
Krankenversicherung dem
Kassenpatienten keinen An-
spruch auf eine optimale me-
dizinische Behandlung.

Strukturierter Vertrag
und transparente 
Dokumentation

Die meisten Behandler ver-
einbaren deshalb spätes-
tens seit BEMA 2004 mit ih-
ren Patienten Wahl-/Wunsch-
leistungen („Leistungen auf
Verlangen“). Für die Verein-
barung von Wahl-/Wunsch-
leistungen sieht die Gebüh-
renordnung für Zahnärzte
verschiedene Sätze und Pa-
ragrafen vor:
}Gemäß § 1 Abs.2 GOZ Satz 1

werden zahnmedizinisch
notwendige Leistungen (wie

z. B. zusätzliche diagnosti-
sche Maßnahmen oder z. B.
professionelle Zahnreini-
gung) vereinbart.

}Gemäß  § 1 Abs. 2 GOZ Satz
2 i.V. m. § 2 Abs. 3 GOZ wer-
den Maßnahmen mit dem
Patienten vereinbart, die
zahnmedizinisch nicht not-
wendig sind (wie z. B.Zahn-
schmuck oder Bleaching),
denn dies ist „auf  Verlangen
des Patienten“ ebenfalls
möglich.

Doch neben einem klar struk-
turierten und in seinen Aus-
sagen eindeutig formulierten
Vertrag gilt es weitere Aspekte
zu beachten. Diese sind eine
nachvollziehbare, angemes-
sene Preiskalkulation; eine
ausführliche Patientenaufklä-
rung; eine saubere Karteifüh-
rung sowie last but not least
eine transparente (End-)Ab-
rechnung. Das in Abbildung 1
dargestellte Vertragsmuster ist
ein Beispiel für einen solchen
strukturierten AVL-Vertrag.

Tiefe Einblicke in 
diverse „AVL-Pakete“

Im Sprachgebrauch wird in
der Regel von „AVL-Pake-
ten“ gesprochen, wenn-

gleich der Name nicht für
alle zusätzlich mit dem Pa-
tienten vereinbarten Leis-
tungen (neben den gesetz-
lichen Leistungen) zutrifft,
da nicht alle im Paket 
vereinbarten Wunschleis-
tungen „außervertragliche“
Leistungen sind. Die Unter-
scheidung zwischen Mehr-
kosten und privaten (Zu-
satz-)Leistungen,die mit den
Patienten vereinbart wer-
den, erscheint hier glück-
licher.
KFO-Referenten werden oft
tiefe Einblicke in diverse
„AVL-Pakete“ verschiedens-
ter Praxen gewährt. Sie wer-
den dabei gebeten, zu den
„AVL-Paketen“ Stellung zu
nehmen und/oder diese „an-
zupassen“. Dabei erlebt man
Erstaunliches: Zum Beispiel
gibt es Praxen, die für eine
professionelle (!) Zahnreini-
gung (Dauer: ca. 1 Stunde)
nur 15 € berechnen, und dies
für angemessen halten. An-
dere Praxen berechnen für
die gleiche Leistung 150 €.Ein
anderes Beispiel: Es gibt Pra-
xen, die für einen Frontzahn-
retainer 70 € berechnen, an-
dere Praxen hingegen für
diese Leistung 250 € anset-
zen! Wo bleibt hier die Logik,
die goldene Mitte, die an-
gemessene Preiskalkulation?
Doch was ist angemessen? 

Nachvollziehbare,
angemessene Preis-
kalkulation

Die vorgenannten Beispiele
verdeutlichen, wie wichtig ei-
ne vernünftige Preiskalkula-
tion das Thema begleitet. Er-
fahrungen zeigen, dass eine
nachvollziehbare und ange-
messene Kalkulation von (Pri-
vat-)Leistungen sehr wichtig

ist, denn nur so hält sie Über-
prüfungen stand,ist sie objek-
tivierbar und verständlich.
Nichts ist schädlicher als un-
durchsichtige und vage Preis-
schätzungen. Handelt es sich
um eine medizinisch notwen-
dige Leistung, dann ist sie in
der GOZ oder der GOÄ enthal-
ten. In der Regel werden die
Mehrkosten zwischen dem
Kassen- und Privathonorar be-
rechnet, wie hier am Beispiel

Brackets in Abbildung 3.

Abb. 1: Vertragsmuster AVL-Vertrag.

ANZEIGE

Abb. 2: Private Zusatzleistung „Frontzahnretainer“. 
(Quelle: Dentaurum J. P. Winkelstroeter KG, mit freundlicher Genehmigung von Ursula Wirtz)

Honorarposition Gebührenhöhe/Kalkulation: Einzelpreis:

Pivatposition GOZ 610 zum … fachen Satz …

Pivatposition GOZ 611 zum … fachen Satz …

abzügl. Kassenposition BEMA 126a (18 Punkte x ca. 0,75 €/Punkt) 13,50€

abzügl. Kassenposition BEMA 126d (6 Punkte x ca. 0,75 €/Punkt) 4,50€

Materialkosten (ohne Materialberechnung), pro Bracket: 

ggf. zuzügl. Materialkosten, falls Zumutbarkeitsgrenze überschritten

…

…

ggf. Mehrkosten (zuzügl. Materialberechnung), pro Bracket …

Abb. 3: Berechnungsbeispiel von Mehrkosten (Honorardifferenz) zwischen Privathonorar und Kassen-
honorar bei Brackets.
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Leistungsinhalt eines
häufig vereinbarten
„AVL-Paketes“

Die Tabelle 1 verdeutlicht am
Beispiel eines häufig verein-
barten „AVL“-Paketes,welche
Leistungen durchschnittlich
vereinbart werden. Die Prei-
se der Einzelleistungen vari-
ieren deutlich zwischen den
Praxen, je nach dem, wel-
ches Bracketsystem verwen-
det wird, ob die Materialkos-
ten für das gewählte Bracket-
system die „Zumutbarkeits-
grenze des BGH“ überschrei-
ten, ob bei der Kalkulation
Steigerungsfaktoren einbezo-
gen wurden, ob der/die Front-
zahnretainer im Labor vorge-
bogen werden oder nicht usw.
Oft klaffen auch die Meinun-
gen der Praxen bezüglich fol-
gender Punkte weit ausein-
ander:
}Bedürfnisse des Patienten
}Preisvorstellungen 
}Preiskalkulation
}Zahlungsbereitschaft des

Patienten
}Inhalt und Dauer des Bera-

tungsgesprächs mit dem
Patienten.

Die ausführliche 
Patientenaufklärung –
auch Behandler sind
Dienstleister!

Manche Praxen sind immer
noch der Auffassung, dass ein
Aufklärungsgespräch („Ver-
kaufsgespräch“) mit dem Pa-
tienten über seine privaten
(Zusatz-)Leistungen vom Um-
fang her nur minimale Zeit
(z. B.insgesamt 10 Minuten) in
Anspruch nehmen darf. Häu-
fig wundern sich diese Praxen
dann jedoch auch über relativ
häufige Ablehnungen einzel-
ner Privatleistungen.Denn die
Entscheidung über die eine
oder andere Zusatzleistung
will wohl überlegt sein. Nicht
nur aus finanzieller Sicht.Ne-
ben den rein medizinischen
Aspekten gilt es, ästhetische
Gesichtspunkte zu erwägen
und vieles andere mehr. Sich
Zeit nehmen und den Patien-
ten ernst nehmen, sind daher
wichtige Gebote.
Als Grundbedingungen für
ein erfolgreiches Gespräch
haben sich folgende Aspekte
erwiesen:
}Der Behandler muss von

dem Inhalt des Beratungs-
gespräches überzeugt sein.

}Der Patient hat schon aus fo-
rensischen Gründen ein An-

recht darauf,über sämtliche
Möglichkeiten zur Behand-
lung informiert zu werden.

}Nur wenn der Patient über alle
Behandlungsmöglichkeiten
umfassend beraten wird,
kann er in die ausgewählte
Behandlung einwilligen.

Zu berücksichtigen ist, dass
oft weniger Worte mehr sind,
die Aufnahmefähigkeit eines
Zuhörers begrenzt ist und Pa-
tient/Eltern mit der Komple-
xität des KFO-Behandlungs-
falles überfordert sind. Darü-
ber hinaus kann der Patient
bzw. die Eltern die fachliche
Qualifikation des Kieferor-
thopäden nicht einschätzen.
Patienten/Eltern wollen Lö-
sungen, keine langen Fach-
vorträge.Es ist daher wichtig,

Lösungen aufzubereiten und
einfühlsam eine Beziehung
zum Patienten aufzubauen.
Erfahrungen haben gezeigt,
dass diejenigen Behandler,
die sich als Dienstleister an-
sehen und die maximal not-
wendige Zeit in ein Aufklä-
rungsgespräch (Verkaufsge-
spräch“) investieren, um dem
Patienten  („Kunden“) alle Fra-
gen zu beantworten (ca. 30
Minuten), sehr gute Erfah-
rungen damit machen. Der
Patient dankt es Ihnen später
mit seiner Unterschrift unter
dem „AVL-Paket“!

Saubere Karteiführung
und transparente 
(End-)Abrechnung

Zur eigenen Sicherheit und
aus Gründen der Transpa-
renz gegenüber Ihren Pa-
tienten spielt die Dokumen-
tation der privaten (Zusatz-)
Leistungen eine große Rolle.
Es ist von großem Vorteil,
wenn zu jeder Zeit (über die
lange KFO-Behandlung hin-
weg) nachvollziehbar ist,

welche Leistungen der Pa-
tient „aus seinem Paket“ be-
reits erhalten hat und wel-
che noch nicht.
Folgende Informationen soll-
ten vorliegen:
• Wann wurden private Zu-

satzleistungen vereinbart?
• Welche Leistungen wurden

genau vereinbart?
• Welche Kalkulation liegt der

jeweiligen Einzelleistung
zugrunde?

• Wann wurde welche Einzel-
leistung durchgeführt?

• Wann wurde welche Einzel-
leistung abgerechnet?

• Besteht eine Ratenzahlung?
• Wann wurde die Ratenzah-

lung eingerichtet?
• Wann endet die Ratenzah-

lung?
• Was passiert mit „zurück

gebuchten Raten“ (mangels
Kontendeckung)?

• Wird eine Endabrechnung
für den Patienten erstellt?

• Was passiert bei „Überzah-
lung“/„Überdeckung“ (Pa-
tient hat mehr gezahlt/ver-
einbart als erhalten)?

• Was passiert bei „Unterde-
ckung“ (Patient hat mehr er-

halten, als gezahlt/verein-
bart)?

Werden alle diese Fragen 
reibungslos beantwortet, die
Preise angemessen kalku-
liert und vor allem die Patien-

ten ausführlich im Vorfeld
des Geschehens aufgeklärt,
so beweist dies Qualität und
Transparenz der Praxis. Eine
Praxis, die erfolgreich mit
außervertraglichen Leistun-
gen umzugehen weiß.

KFO-Management Berlin
Dipl.-Kffr. Ursula Duncker
Münchener Straße 26
13465 Berlin
Tel.: 0 30/96 06 55 90
Fax: 0 30/96 06 55 91
E-Mail: 
optimale@kfo-abrechnung.de
www.kfo-abrechnung.de
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Abb. 4: Einsatz verschiedener Bracketsysteme bei einem Patienten. (Quelle: Ormco)

Abb. 5: Inspire Ice-Bracket – eine sehr schöne Lösung, allerdings keine Kassenleistung! (Quelle: Ormco)

Mehrkosten für 24 „Komfortbrackets“ 
(… differieren enorm!) 240€–840€

Mehrkosten für 4 „Komfortbögen“ 120€

4 professionelle Zahnreinigungen (während MB) 240€

1–2 Frontzahnretainer (hier: im Labor vorgebogen) 200€–400€

Gesamtkosten (… differieren enorm!) ca. 800€–1.600€

Tabelle 1: Durchschnittlich vereinbarte Leistungen.

Dipl.-Kffr. Ursula Duncker

Dipl.-Kffr. Ursula Duncker, Inhaberin
von KFO-Management Berlin, ist
Abrechnungsexpertin für die Kie-
ferorthopädie. Ihre hohe Feldkom-
petenz hat sie in mehr als 20 Jahren,
u. a. als ZMV und Praxismanagerin,
erworben. Ursula Duncker hält für
Zahnärztekammern, Institute und
Akademien bundesweit Seminare
zur optimalen Honorarabrechnung
in Praxis und Labor. Darüber hinaus
berät sie zahlreiche kieferorthopä-
dische Praxen und führt Teamschu-
lungen durch. Bei der Weitergabe
ihres spezialisierten Know-hows
legt sie stets besonderen Wert auf
den Praxisbezug und arbeitet des-
halb mit vielen Fallbeispielen.
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