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Ethischer Umgang mit Teilzahlungslosungen

Unternehmen Praxis: Statt steigenden Kosten neuen finanziellen Spielraum gewinnen (4)

Fir viele Patienten ist es eine Hiobsbot-
schaft: Eine aufwendige Behandlung wird
fallig, und schnell stehen Fragen rund um
Finanzierungsmoglichkeiten im Raum.
Haéufig verfiigen Patienten nicht ber die
Mittel, um eine hochwertige Behandlung
aus eigener Tasche bezahlen zu kénnen. Der
BEK-Zahnreport 2019 bestitigt zudem einen
langjahrigen Trend, der vielen Zahnédrzten
bekannt ist: Die Regelversorgung wird im-
mer seltener in Anspruch genommen. An
ihre Stelle treten zunehmend hochwertige
Behandlungen, die jedoch mit erheblichen
Zuzahlungen verbunden sind — und mit ei-
nem grofleren Ausfallrisiko fiir den Behand-
ler.

,In vielen Zahnarztpraxen ist es inzwi-
schen normal, sich durch Forderungsver-
kaufan Factoring-Gesellschaften des Forde-
rungsrisikos zu entledigen®, erldutert Katha-
rina Kluwe, Expertin fir Praxismanage-
ment. ,Zusatzlich will der Zahnarzt-Unter-
nehmer auf diese Weise eine Absatzfinan-
zierung generieren, womit er seinen Patien-
ten eine Zahlungserleichterung verschaffen
und zugleich seinen angestrebten Honorar-
umsatz sicherstellen kann.”
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PD Dr. Dr. Michael Rasche: ,Detaillierte Infor-
mationen Uber Zahlungsmaoglichkeiten und
deren Kosten sind ein Gebot der Fairness.”

Das Zinsproblem aus Zahnarzt-
und Patientensicht

Jedoch wachsen bei Zahnéirzten Zweifel, ob
ein Forderungsverkauf auch die Interessen
ihrer Patienten spiegelt. Zumal der Raten-
kreditmarkt seit langem von gilinstigen Zins-
konditionen im einstelligen Prozentbereich
gepragt ist. Hingegen liegen die Zinsen der
Factoring-Gesellschaften hidufigim zweistel-
ligen Bereich —bei etwa 10 bis 15 Prozent pro
Jahr.

Oft kommt es zu unangenehmen Uberra-
schungen fir die Patienten, wenn die Be-
handlungsrechnung vorliegt und die Ab-
rechnungsstelle Teilzahlungsangebote zu
den genannten Zinskonditionen macht.
Nicht wirklich fair: Patienten erfahren erst
dann, mit welch hohen Zinskosten das Teil-
zahlungsangebot verbunden ist. Da hilft
auch Zinsfreiheit fir die ersten sechs bis
zwOlf Monate nicht viel. Denn diese , Null-
zinsen“ werden auf andere Patienten umge-
legt, die wegen Liquiditdtsmangel auf klei-
nere Raten und lingere Laufzeiten angewie-
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Der Zahnarzt im Spannungsfeld

zwischen Unternehmer und Behandler

In den kommenden Ausgaben wird ,der Zahn-
arzt im Spannungsfeld zwischen Management
und Behandlung” ausfuhrlicher unter die Lupe
genommen. Dort erfahren Sie mehr Uber die
liquide Zahnarztpraxis, Optimierungsmoglich-
keiten bei Recall und Marketing sowie den
ethischen Umgang mit Patientenbudgets.
Immer im Fokus: die organisatorische Ent-
lastung des gesamten Praxisteams bei
gleichzeitiger Erhohung der Rentabilitat
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sen sind und zusitzliche Zinskosten zu tra-
gen haben.

,Beieiner Zuzahlungvon10.000 Euro und
einer Factoring-Teilzahlung tiber 48 Mona-
te sowie einem Zinssatz von 15 Prozent fal-
len insgesamt stattliche 3.130,65 Euro Zinsen
an. Bei einem Hausbankangebot mit etwa
7,5 Prozent Zinsen kénnte der Patient stolze
1565,32 Euro sparen—fiir eine aus Patienten-
sicht ansonsten identische Leistung®, erldu-
tert Kluwe.

Als Zahnarzt gegeniiber
Patienten ethisch handeln -
zu beiderseitigem Nutzen

Die ethischen Bedenken vieler Zahnérzte
bestehen angesichts solcher fiir den Patien-
ten unvorteilhaften Zinsdifferenzen zu
Recht, sagt der Dortmunder Unternehmens-
berater PD Dr. Dr. Michael Rasche, der als
Privatdozent Philosophie an der KU Eich-
statt lehrt.

,Ein Praxisinhaber sollte sich die Frage
stellen, wie er diesen Konflikt zwischen dem
eigenen, berechtigten Sicherheitsinteresse
und dem Patienteninteresse l6sen kann. Die
Ausgangssituation: Der Patient hat sich fur
eine hochwertige Behandlung entschieden,
mochte aber gern in Raten zahlen. Der Pra-
xisinhaber bendtigt fur diesen Patienten ei-
ne Teilzahlungslésung, um sein Risiko aus-
zulagern und zugleich den geplanten Hono-
rarumsatz sicherzustellen. Wiirde der Pati-
entbereits vor Behandlungsbeginn von den
hohen Factoring-Zinsen Kenntnis haben,
stellt sich die Frage, inwiefern diese eigent-
lich selbstverstidndliche Information den Pa-
tienten verunsichert und eventuell von sei-
ner Kaufentscheidung abbringt.”

Und das ist kein Einzelfall. Denn im Den-
talbereich werden jahrlich Milliardenbetra-
ge Uber Factoring-Gesellschaften finanziert.
Umso deutlicher wird der ethische Konflikt
flir den Zahnarzt, seinen Patienten hohe
Teilzahlungszinsen zuzumuten, ohne ihn
vor Behandlungsbeginn tiber glinstigere Al-
ternativlosungen zu informieren. Dieser
Konfliktist also eine Folge der intransparen-
ten Beratungssituation, weil der Patient
nicht schon vor Behandlungsbeginn deut-
lich darauf aufmerksam gemacht worden
ist, dass sich, wie in dem genannten Beispiel,
die Behandlungs-Gesamtkosten von 10.000
Euro um erhebliche 31 Prozent erhohen. So
entsteht ein Betrag von 13.131 Euro, sofern
die Teilzahlungskosten hinzugerechnet wer-
den, wie das in anderen Markten (Autokauf
etc.) langst alltaglich ist.

Rasche schlagt folgende Konflikt-Losung
vor, die sich an der Vielfalt der Kreditpro-
dukte einerseits und an dem ethischen
Transparenzgebot andererseits orientiert.
,Es gilt, vorausschauend zu handeln und die

Maoglichkeit zu nutzen, den Patienten bei
Ubergabe des Kostenvoranschlags dariiber
zu informieren, dass er zwei Zahlungsmog-
lichkeiten hat - ein Gebot der Fairness. Ent-
weder kann der Patient nach der Behand-
lung ein Teilzahlungsangebot der Facto-
ring-Gesellschaft annehmen, oder er wird
bereits vor Behandlungsbeginn tiber fiir ihn
wesentlich giinstigere Finanzierungswege
informiert. So handelt der Praxisinhaber
transparent und verantwortungsvoll. Denn
infolge des rechtzeitigen Hinweises kann
sich der Patient frihzeitig nach ginstigeren
Angeboten, etwa Ratenkrediten, umsehen.
Die Folge: Er wird fiir den firsorglichen Hin-
weis dankbar sein und dies auch in seinem
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Familien- und Freundeskreis kommunizie-
ren. Der Praxisinhaber hat sich zudem den
angestrebten Honorarumsatz gesichert —
und das in einer ethisch verantwortungs-
vollen Weise.”

Der ,dent.apart Zahnkredit":
Win-Win-Situation fiir Zahnarzt
und Patient

,Genau an dieser Stelle, dass letztlich Zahn-
arzt und Patient unnoétige Kosten einsparen
wollen, setzen wir mit dem neuen dent.apart
Zahnkredit an® erldutert Wolfgang Lihl,
Geschiftsfihrer des Dortmunder Gesund-
heitsdienstleistungs-Unternehmens dent.
apart. Der Patient wirde im Vergleich
zu Factoring-Teilzahlungsangeboten bis zu
75 Prozent Zinskosten sparen, da der Zins-
satz nur 3,69 Prozent betrage.

,und der Zahnarzt“ so Lihl, , hat nach ein
bis zwei Tagen das Honorar auf seinem Pra-
xiskonto — und zwar vor Behandlungsbe-
ginn! Das bedeutet fir ihn hundertprozen-
tige Sicherheit zum Nulltarif!“ Fir die Pra-
xis wiirden weder Factoring- noch sonstige
Kosten anfallen. Die dadurch entstehenden
Zusatzgewinne stinden daher fiir notwen-
dige Praxisinvestitionen zusatzlich zur Ver-
figung. ,Und die Patienten®, ergdnzt Lihl,
,fahren auch gut damit: Nicht selten kann
mit einer solchen Zinsersparnis ein schoner
Urlaub finanziert werden!“

Fabian Krenz
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