O
O

DOIPPEIEAIST ZAIRINARZT WNID) VN T ERINERMIER

DER ZAHNARZT
ALS UNTERNEHMER ___ TEIL 2
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ZAHNKREDIT /// Die seit Monaten andauernde Wirtschafts- und
Finanzkrise wird auf langere Sicht den Praxisalltag bestimmen.
Der existenzielle Wettbewerb unter den Zahnarztpraxen, insbe-
sondere im Bereich hochwertiger Selbstzahlerleistungen, wird
weiter zunehmen. In der ersten Folge der ZWP-Reihe ,Der Zahn-
arzi-alstunternehmer” (ZWP 9/2023) betonte Hendrik Fischbach,
Fachzahnarzt fur Kieferorthopadie, wie wichtig es ist, die Ge-
sprachsinitiative zu ergreifen, um das Vertrauen und die Kauf-
bereitschaft des Patienten zu fordern. Der vorliegende Beitrag
geht im Gesprach mit dem Ethiker Dr. Dr. Michael Rasche der
Frage nach, wie der Zahnarzt den moralischen Widerspruch
Mediziner versus Unternehmer auflosen kann.

derspruch

Ein moralischer
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Herr Dr. Rasche, die Auffassung, dass Moral und Wirtschaft zwei ge-
trennte Welten darstellen, ist weit verbreitet, leider auch in der Zahn-
medizin. Dennoch: Lasst sich das Gewinnstreben mit moralisch gutem
zahnarztlichen Handeln vereinbaren? Gibt es verlassliche wirtschafts-
ethische Grundprinzipien, nach denen man sich als Zahnarztunternehmer
richten sollte?
Tatsachlich unterliegt das Handeln eines Zahnarztunternehmers sowohl
medizin- als auch wirtschaftsethischen Kriterien. In der Medizinethik ist das
sogenannte ,Georgetown-Mantra® von Beauchamp und Childress sehr ver-
breitet; es geht dort um die klassischen vier Prinzipien Autonomie, Schadens-
vermeidung, Flrsorge und Gerechtigkeit, nach denen der Zahnarzt sein me-
dizinisches Handeln gegendber seinen Patienten ausrichten soll — konkrete,
sehr griffige Prinzipien, die sich in der Medizinethik gut bewéhrt haben. So-
weit jedoch der Zahnarzt als Unternehmer handelt, flieBen weitere, namlich
Ill wirtschaftsethische Prinzipien ein, insbesondere Respekt, Transparenz und
I

I Tauschgerechtigkeit, um die es im Folgenden geht.

Betrachten wir zum besseren Versténdnis ein Fallbeispiel: Nach erfolgter
t Aufklarung entscheidet sich der Patient fiir eine hochwertige Implantat-

in Aussicht stellt, dass die zahnarztliche Factoring-Gesellschaft ihm einen
mittelfristigen Zahlungsaufschub gewahrt. Den Zinssatz von 15 Prozent
erwahnt er nicht. Fir den Patienten ist die Ratenzahlung jedoch eine zen-
I trale Entscheidungsbedingung fir die Einwilligung in den Behandlungs-

I behandlung mit einer Zuzahlung tber 10.000 Euro, weil ihm der Zahnarzt
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vertrag, weil er sich die Zuzahlung nur mit iberschaubaren Monatsraten aus seinem U BERBLI CK
laufenden Einkommen leisten kann. Wo liegt in diesem Fall der wirtschaftsethische
bzw. moralische Konflikt, in dem sich der Zahnarzt befindet?

Wie jeder andere Unternehmer auch, ist der Zahnarzt existenziell darauf angewiesen,
,ZU verkaufen®, also am Markt Erlése zu erzielen. Der moralische Konflikt liegt in die-
sem Fallbeispiel fir den Zahnarzt darin, dass er einerseits — und zwar ethisch vollig zu
Recht — durch das Factoring-Teilzahlungsangebot seinen Praxisumsatz sichern will, O Der Zahnarzt sichert damit seinen
andererseits erwahnt er die damit einhergehenden Zinsen von zum Beispiel 15 Prozent notwendigen Praxisumsatz

nicht, weil er beflrchtet, dass die anfallenden erheblichen Zinskosten bewirken konn-
ten, dass der Patienten vom ,Kauf* Abstand nimmt.

(O Patientenbehandlungswiinsche werden

dank Ratenzahlung sofort realisiert

100-prozentige finanzielle Sicherheit
und Liquiditét bereits vor Behandlungs-

beginn
Der Zahnarzt will nun sowohl seinen wirtschaftlichen Interessen als auch dem

Behandlungswunsch des Patienten gerecht werden. Wie kann er dieses ethische
Dilemma |6sen?

An dieser Stelle kommen die wirtschaftsethischen Prinzipien Respekt, Transparenz und
Tauschgerechtigkeit ins Spiel. Einerseits schuldet der Zahnarzt seinem Patienten Res- Keine Kosten bzw. Gebihren fir
pekt, so wie auch der Patient seinem Zahnarzt Respekt schuldet — dieses reziprok die Praxis

verbindliche Prinzip, sich als Gleiche unter Gleichen zu achten, ist allgemeingtiltig und

hat in unserer Gesellschaft universale Geltung. Andererseits schuldet in diesem Fall der

Steigerung von Umsatz- und Praxis-
gewinn; zugleich Entfall jeglicher
Mahnkosten

Zahnarzt dem Patienten Transparenz, also die vorherige Aufklarung Uber die tatsach- Informationen unter: www.dentapart.de/zahnkredit
lichen Gesamtkosten, das hei3t auch Uber die anfallenden Zinskosten. Denn der Pa-
tient kann nur dann eine informierte Kaufentscheidung treffen, wenn ihm alle Kosten-
punkte zumindest ungeféhr bekannt sind.

sowie: www.dentapart.de/zahnarzt
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... fehlt noch die Tauschgerechtigkeit.

Die Tauschgerechtigkeit beruht insbesondere da- DER ZAHNARZT
rauf, dass Zahnarzt und Patient als gleiche, eben- ALS UNTERNEHMER TEIL 1

burtige Vertragspartner agieren und Dienstleis-
tung und Geld miteinander austauschen, unter
Voraussetzung der Offenlegung der vollstdndigen
Informationen. So willigen letztlich beide Partner
in den Vertrag ein, weil sich beide im Vorfeld
davon Uberzeugen konnten, dass Preis und Leis-
tung einander wertmaBig entsprechen. Hieraus
folgt eindeutig, dass der Zahnarzt moralisch ver-
pflichtet ist, seinen Patienten Uber die Behand-
lungskosten und Uber die ungeféhren Finanzie-
rungskosten vorab zu informieren. An diesem Bei-
spiel lasst sich im Ubrigen gut zeigen, wie die
drei wirtschaftsethischen Prinzipien ineinander-
greifen und ihre Wirkung entfalten.

Was kann der Zahnarzt, seiner moralischen Verpflichtung zu transparenten
Kostenangaben nachkommend, tun, damit der Patient wegen der hohen
Zinskosten am Ende nicht ,abspringt® und er trotzdem ethisch richtig han-
delt?

In dieser Situation kann der Zahnarzt seinen Zielkonflikt ,Arzt vs. Unternehmer*
schnell auflésen und sogar noch bewirken, dass das Vertrauen seines Patien-
ten zu ihm vertieft wird! Mein Losungsvorschlag: Neben den eher teuren Fac-
toring-Teilzahlungslésungen gibt es seit geraumer Zeit auch spezielle, gunstige
Zahnkreditldsungen; hier kann der Patient nicht selten gleich mehrere Hundert
Euro sparen. Auf solche im Markt vorhandenen Alternativiésungen sollte der
Zahnarzt den Patienten zusétzlich hinweisen. Zugleich wird der Zahnarzt dem
Transparenzgebot gerecht und bringt damit den Respekt vor seinem Patien-
ten, der ja — als Gleicher unter Gleichen — auch sein Vertragspartner ist, zum
Ausdruck.

Zum Anfang zuriick: Der Zahnarzt als Behandler und Unternehmer — ein
moralischer Widerspruch?

Ja, wenn er die ethischen Gebote von Respekt, Transparenz und Tausch-
gerechtigkeit ignorieren sollte. Nein, wenn er rational begriindet nach diesen
wirtschaftsethischen Prinzipien handelt. So ist der Zahnarzt als Behandler
und als Unternehmer auf einem sicheren und erfolgreichen Weg.
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/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 10/2023

Einfach bessere Zahne GmbH

,Als Zahnarzt ist man sicherlich kein Verkaufer
im klassischen Sinne, andrerseits ist die wider-
spriichliche Doppelrolle als Zahnarzt und Un-
ternehmer eine nicht zu leugnende Tatsache.
Sollte es namlich dem Zahnarzt nicht gelingen,
dauerhaft einen Praxisgewinn zu erwirtschaf-
ten, so wird er eines Tages die Praxis schlieBen
mussen, selbst wenn es sich um einen fachlich

sehr guten Zahnarzt handeln sollte.”

(ZA Hendrik Fischbach)

Hier geht’s zum Interview
mit ZA Hendrik Fischbach.
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