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7 Tipps zur Wirtschaft-
lichkeitserhohung Ihrer Praxis

| Judith Kressebuch

Zahndrzte miissen heutzutage nicht nur fachlich erstklassig sein, auch als Unternehmer sind
sie gefordert. Was Zahnarzte dabei beachten sollten, um den wirtschaftlichen Erfolg ihrer
Praxis zu steigern, zeigt nun der folgende Beitrag.

er zunehmende Konkurrenz-
kampf zwischen Zahnérzten
fiihrt dazu, dass jeder Pra-

xisinhaber gut beraten ist, stérker als
bisher Giblich unternehmerisch zu den-
ken und zu handeln. Die Erfahrung zeigt
jedoch, dass dies leider langst nicht
selbstverstandlich ist. Die gute Nach-
richt: Mit einfachen MaBnahmen kann
jeder Zahnarzt dafiir sorgen, dass sich
die Rentabilitdt seiner Praxis verbes-
sert.

Tipp 1: Bieten Sie Patienten
hdherwertige Leistungen an!

Immer mehr Menschen ist es wichtig,
dass ihre Zdhne nicht nur gesund sind,
sondern dass ihr Gebiss ebenfalls gut
aussient. Auch viele GKV-Patienten
mochten daher die Mdglichkeiten der
modernen Zahnmedizin in Anspruch
nehmen - selbst wenn sie diese Leis-
tungen (teils) selbst zahlen missen.
Zahnérzte sollten diesem Bediirfnis ge-
recht werden. So zeigt die Erfahrung,
dass Patienten hoherwertige Leistun-
gen eher in Anspruch nehmen, wenn
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der Zahnarzt selbst sie liber moderne
und &dsthetische Behandlungsmdglich-
keiten informiert.

Tipp 2: Machen Sie aus
GKV-Versicherten Privatpatienten!
Ganz klar: Privatpatienten sind wirt-
schaftlich betrachtet lukrativer als
GKV-Versicherte. Um auch bei GKV-
Patienten privatzahnérztliche Leistun-
gen durchfiihren zu kénnen, muss ein
Zahnarzt zundchst das Kassenrecht
verlassen. Stimmt der Patient nach
einer umfassenden Beratung (Achtung:
Gespréchsinhalte dokumentieren!) der
privatzahnérztlichen Behandlung und
den damit verbundenen Kosten zu, er-
folgt eine schriftliche Vereinbarung ge-
maB §4 Abs.5 BMV-Z/§7 Abs.7 EKVZ.
Diese Vereinbarung muss ausweisen,
dass die geplante Behandlung nicht
Bestandteil des Leistungskatalogs der
gesetzlichen Krankenversicherung ist,
weit liber das MaB der ausreichenden,
zweckmadBigen und wirtschaftlichen
Versorgung hinausgeht (8812, 70
SGBV), nicht den Richtlinien des

Gemeinsamen Bundesausschusses fiir
eine ausreichende, zweckmiBige und
wirtschaftliche vertragszahnarztliche
Versorgung entspricht und auf aus-
driicklichen Wunsch des Patienten
durchgefiihrt wird. Unterschreibt der
Patient die Vereinbarung, ist er wie
ein Privatversicherter zu betrachten,
es gilt die GOZ.

Tipp 3: Kalkulieren Sie lhre Leistung
auf Basis eines Stundensatzes!

Ein Schlisselfaktor dafiir, dass eine
Praxis wirtschaftlich verniinftig ge-
flihrt wird, ist die Berechnung und
Anwendung eines exakt kalkulierten
Stundensatzes. Ein stark vereinfachtes
Schema zeigt, wie die Berechnung des
Stundensatzes erfolgt. Angenommen,
die Praxiskosten liegen ohne Fremd-
labor bei 170.000EUR p.a. und der
Praxisinhaber wiinscht sich einen Jah-
resgewinn von 130.000 EUR. Dividiert
er diesen Wert durch seine Jahresbe-
handlungsstunden, zum Beispiel 1.500
Stunden, ergibt sich daraus ein Soll-
umsatz je Behandlungsstunde in Hohe
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von 200 EUR. Liegt das tatsachlich er-
zielte Honorar je Stunde darunter, wird
der Praxisinhaber seinen angestrebten
Gewinn nicht erreichen kdnnen, so-
lange die Kostenstruktur unverdndert
bleibt.

Tipp 4: SchlieBen Sie mehr
Honorarvereinbarungen ab!

Man kann es nicht oft genug wiederho-
len. Viele Zahnarzte versdumen es, das
Potenzial von Honorarvereinbarungen
nach GOZ §2 Abs. 1,2 und 3 optimal zu
nutzen. Dazu muss der Zahnarzt sei-
nem Patienten vor Beginn der Behand-
lung einen Heil- und Kostenplan erstel-
len, ihn aufklaren und gegebenenfalls
eine Honorarvereinbarung abschlie-
Ben. Grundlage hierfiir sollte der er-
mittelte Stundensatz der Praxis sein
(vgl. Tipp 3). Auch beim Ansatz der Ge-
biihrenfaktoren sollte dieser Stunden-
satz immer beriicksichtigt werden.

Tipp 5: Begriinden Sie die
Abrechnung hdherer Faktoren!
Zahnérzte sollten haufiger einen 3,5-
fachen Faktor ansetzen. Allerdings
miissen sie das sehr gut begriinden,
um Abrechnungsarger zu vermeiden.
Wichtig zu wissen: Kostentrager diir-
fen Honorare nicht einfach kirzen.
Dies ist nur zuldssig, wenn ein ein-
wandfreies zahnarztliches Gutachten
dies rechtfertigt. Willkiirliche Kiir-
zungen sind unzuldssig. Praxisinhaber
sollten in diesem Fall sofort wider-
sprechen. Eine fundierte Begriindung,
weshalb ein hoherer Faktor angesetzt
wurde, reicht in der Regel.

Tipp 5: Rechnen Sie bei

Bedarf analog ab!

Viele neue Verfahren und Therapien
sowie bestimmte Leistungen sind in
der GOZ 2012 nicht enthalten. Diese
Leistungen kdonnen und sollten daher
gemaB §6 Abs.1 GOZ analog, entspre-
chend einer nach Art-, Kosten- und
Zeitaufwand gleichwertigen Leistung
des Geblihrenverzeichnisses, berechnet
werden. Voraussetzung fiir die Analog-
abrechnung ist lediglich, dass die er-
brachte Leistung weder Bestandteil
noch eine besondere Ausfiihrung einer
anderen, ebenfalls berechneten Leis-
tung ist (vgl. GOZ 2012 §4 Abs.2).
Lehnt ein Erstatter die Kosteniiber-
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nahme trotzdem ab, sollte der Praxis-
inhaber mit Verweis auf den §6 GOZ
sofort widersprechen.

Tipp 6: Bieten Sie Ihren Patienten
Ratenzahlungen an!

Wie erwdhnt, steigt die Zahl der Pa-
tienten, die héherwertige Leistungen
wiinschen und bereit sind, diese selbst
zu zahlen. Viele nehmen dazu gern
Finanzierungsmoglichkeiten in  An-
spruch. Die Finanzierung und Uber-
wachung des Zahlungseingangs kann
iber ein zahnarztliches Honorarzen-
trum erfolgen. Hier haben Patienten
oft die Mdglichkeit, Ratenzahlungs-
pldne mit bis zu sechs kostenfreien
Monatsraten abzuschlieBen. Aber auch
Finanzierungspldne liber einen lange-
ren Zeitraum, oft bis zu 48 Monate,
werden von Patienten gerne gewahlt.

Tipp 7: Optimieren Sie lhr
Praxismanagement

Die Formel ist einfach: Je besser die
internen Abldufe, desto effizienter und
effektiver die Praxis. Es zahlt sich also
aus, wenn Abldufe systematisch hinter-
fragt, Standards Uberpriift und Be-
handlungen sorgfiltig dokumentiert
werden. Auf diese Weise lassen sich
sukzessive die Praxisorganisation und
der Patientenservice optimieren. In der
Folge sinken die Praxiskosten, zugleich
steigen die Behandlungsqualitdt - und
die Wirtschaftlichkeit.
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