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Kein Arzthonorar trotz ordnungs-
geméifl erbrachter Leistung?
Factoring kann helfen!

In den vergangenen Wochen war verschiedentlich zu lesen, dass das Factoring in Deutsch-
land immer mehr an Bedeutung gewinne, insbesondere durch Zahnarzte. Hintergrund dieser
Entwicklung ist, dass in der Vergangenheit die Kosten einer zahnarztlichen Behandlung meist
vollumfanglich von den gesetzlichen Krankenkassen getragen wurden. Durch die Einfihrung
des Festzuschusses der gesetzlichen Krankenkassen hat sich der Anteil der Selbstzahler bei
den gesetzlich Versicherten deutlich erhéht. Des Weiteren steigt die Zahl der Patienten, die
sich nicht mehr nur mit der von der gesetzlichen Krankenkasse erstatteten Regelversorgung
zufriedengeben wollen, sondern auf eine hochwertige und vor allem asthetisch anspruchs-
volle Versorgung Wert legen. Daraus resultieren fiir den Patienten privat zu begleichende,
vergleichsweise hohe Zahnarztrechnungen, die es dann zu realisieren gilt. Dies birgt Risiken
und Unannehmlichkeiten, die nicht zuletzt das Arzt-Patientenverhaltnis negativ belasten kon-
nen. Hier setzt das Factoring an. Aber, was bedeutet Factoring genau? Und: Welchen Nutzen
hat die Einbindung eines Factors fiir meine Praxis? Diese und weitere rechtlich relevante Fra-

gen sowie die Vorteile des Factorings sind Inhalt des nachfolgenden Beitrags.

Sandra Keller

Katri H. Lyck
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!/ FACTORING - WAS IST DAS?

Das Factoring ist praktisch ein For-
derungsverkauf. Als Factor wird
der Unternehmer bezeichnet, der
das Factoring als Dienstleistung
anbietet. Der Zahnarzt tritt dem
Factor gegen Entgelt abziglich ei-
ner sog. Factoringgebiihr Forde-
rungen ab, die dieser gegeniiber
seinen Patienten hat. Im Gegen-
zug dazu Gbernimmt der Factor
Dienstleistungen wie beispielswei-
se die Uberwachung von Zah-
lungseingdngen bis hin zum Inkas-
so. Beim sog. echten Factoring
werden die Forderungen mit dem
Risiko des Forderungsausfalls an
den Factor Obertragen, beim un-
echten Factering verbleibt dieses
sog. Delkredere- oder Ausfallrisiko
beim Zahnarzt. In beiden Fillen
haftet der Zahnarzt fir den
Rechtsbestand der Forderungen,
trégt also weiterhin das sog. Veri-
tatsrisiko. Im erstgenannten Fall
des echten Factorings ist die Fac-
toringgeblhr die der Factor for-
dert héher bzw. der Kaufpreis fir die Forderung niedri-
ger als beim unechten Factoring. Der Factor sichert sich
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in der Regel durch Bonitatspriifungen bei hierauf spezia-
lisierten Auskunfteien hinsichtlich der Zahlungsfahigkeit
des jeweiligen Patienten ab. Beij Erhalt der Rechnung be-
gleicht der Factor dem Zahnarzt grundsétzlich direkt den
offenen Rechnungsbetrag und tragt dann die Verant-
wortung fir das Forderungsmanagement und — beim
echten Factoring — sogar das oben genannte Delkredere-
risiko. Jedoch bringt das Ubertragen des gesamten For-
derungsmanagements auf einen externen Dritten nicht
nur finanzielle Vorteile fir den Zahnarzt, sondern entlas-
tet auch das Arzt-Patientenverhdltnis wie eingangs be-
reits angedeutet. Dazu sogleich im Einzelnen.

/1 EXKURS: ANFORDERUNGEN AN EINE
HONORARVEREINBARUNG

Vorab mochten wir noch auf folgenden — im Praxisalltag
oftmals vernachlassigten Aspekt hinweisen: § 2 Abs. 3
Satz 1 GOZ bestimmt, dass auf Verlangen des zahlungs-
pfiichtigen Patienten Leistungen, die nicht im Gebiihren-
verzeichnis enthalten sind abweichend von der GOZ in
einem Heil- und Kostenplan vereinbart werden kénnen.
Diese Vereinbarung ist schriftlich zu treffen. Des Weite-
ren muss der Heil- und Kostenplan vor der Leistungser-
bringung erstellt werden und die einzelnen Leistungen
und Vergiitungen sowie den Hinweis enthalten, dass es
sich um sog. Verlangensleistungen handelt, deren Erstat-
tung durch die gesetzliche Krankenversicherung magli-
cherweise nicht gewahrleistet ist, § 2 Abs. 3 Satz 1 und |
2 GOZ. Diese Regelung bezweckt, den zahlungspflichti-



gen Patienten vor einer uniiberlegten, leichtfertigen Ver-
pflichtung zur Zahlung einer Uberhdhten Vergiitung zu
schiitzen. Der Patient soll sich frei entscheiden kénnen,
ob er die Leistung zu der vom Arzt verlangten Vergitung
in Anspruch nehmen will, damit ihn keine unerwarteten
finanziellen Konsequenzen treffen. Bevor also Uber die
Auslagerung der Rechnungserstellung und Uberwa-
chung der Zahlungseingange an einen externen Partner
nachgedacht wird, sollte zundchst einmal sichergestellt
sein, dass die Wirksamkeitsvoraussetzungen fir eine sol-
che Rechnungsstellung gegeben sind und ein Augen-
merk auf den rechtlich korrekten Abschluss einer Hono-
rarvereinbarung gelegt werden.

WICHTIG: SCHRIFTLICHE EINWILLIGUNGS-
ERKLARUNG DES PATIENTEN

Ist dies erfolgt, gilt es in rechtlicher Hinsicht eine weitere
LJHurde” zu nehmen. Es ist nédmlich wichtig zu wissen,
dass man aus zweierlei Grinden auf jeden Fall vor der
Weitergabe von Informationen zum Zwecke der Abrech-
nung bzw. Einziehung einer Forderung fir zahnéarztliche
Leistungen an den Factor, die schriftliche Einwilligungser-
klarung des Patienten bendtigt. Zum einen ist dies erfor-
derlich, weil sich der Zahnarzt bei Fehlen einer solchen
Erklarung nach § 203 StGB wegen Verletzung seiner
arztlichen Schweigepfiicht strafbar macht. Hat der Pati-
ent schriftlich eingewilligt, entfalit die Strafbarkeit. Zum
anderen muss der Zahnarzt aus datenschutzrechtlichen
Griinden bei einer Zusammenarbeit mit einem Factoring-
unternehmen im Vorfeld die Einwiliigung seines Patien-
ten schriftlich einholen. Dem Patienten muss dabei u.a.

klar sein, dass und an wen der Zahnarzt die Forderungen
verkaufen will, dass dieser Factor damit Inhaber der For-
derung wird, sowie, dass der Factor sich ggfs. Bonitéatsin-
formationen bei entsprechenden Auskunfteien einholen
will.

/!/" VORTEILE DER ABGABE DES FORDERUNGS-
MANAGEMENTS AN EINEN FACTOR

Sind diese soeben aufgezeigten Voraussetzungen erfillt,
bringt die Abgabe des Forderungsmanagement sowohl
fur den Zahnarzt als auch fir den Patienten die folgen-
den Vorteile:

o Vlorteil 1: Finanzielles Risiko liegt beim Factor

Behandelt der Zahnarzt den Patienten im Rahmen der
gesetzlich zugesicherten Regelversorgung, zahlt die Be-
handlung die gesetzliche Krankenversicherung. Hierbei
hé&lt sich das finanzielle Risiko in Grenzen. Behandelt der
Zahnarzt allerdings den Privatpatienten oder zuzahlungs-
pflichtigen gesetzlich Versicherten — und nur darum geht
es hier vorliegend, — weil dieser eine Versorgung tber die
Regelversorgung hinaus winscht, stellt er im Nachgang
zu seiner Behandlung die Rechnung, ohne zu wissen, ob
seine Leistung jemals verglitet werden wird. Er tritt in
Vorleistung und im schlimmsten Fall bleibt er auf seinen
Kosten sitzen, die seine eigene Arbeitszeit, die seiner An-
gestellten und ggfs. auch Kosten fur Arbeitsleistungen
Dritter (z.B. Labor) beinhalten. Um dies zu vermeiden,
hétte der Zahnarzt folgende Mdoglichkeiten: Er kénnte
beispielsweise nur nach Vorauskasse arbeiten oder bei-
spielsweise selbst vor Behandlungsbeginn eine Auskunf-
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tei mit der Bonititsabfrage bezliglich seiner Patienten
beauftragen. Hier stellen sich allerdings folgende Proble-
me: Erstens ist dies untblich, da im heilberuflichen Sek-
tor nicht mit Vorauszahlungen gearbeitet wird. Zweitens
ist das Einholen von Auskinften kostenpflichtig und fur
einen einzelnen Zahnarzt oftmals teurer als fir einen
Factor, der ja groBere Mengen an Daten abfragt. Drittens
bindet diese Vorgehensweise wieder personelle Ressour-
cen, weil der Zahnarzt selbst oder ein Angestellter sich
um die Einholung der Informationen und die Abwicklung
kiimmern muss. Und nicht zuletzt trégt es zu einer ge-
wissen Anspannung im Arzt-Patientenverhaltnis bei. Der
Patient kann das Gefiihi bekommen, der Arzt zweifle an
seiner Bonitat. Dies kann sogar bis hin zur Beleidigung
fithren, weil der Patient das Gefiihl bekommt, ihm wer-
de Zahlungsunfihigkeit oder -unwilligkeit unterstellt
oder es ist ihm unangenehm, weil der Arzt tatsdchlich
Einblick in gewisse Zahlungsschwierigkeiten erhalt. Gibt
der Zahnarzt das finanzielle Risiko an den Factor ab,
kann er sich argumentativ immer darauf zurlckziehen,
dass diese Vorgehensweise vomn Factor gewUnscht wird
und eine reine Formalitat darstellt. Bei Ubertragung der
Forderung an einen Factor entledigt sich der Zahnarzt
des Ausfallrisikos, aber auch der soeben genannten wei-
teren Kosten und Unannehmlichkeiten.

» Vorteil 2: Mahnwesen und sonstige Auseinanderset-
zungen liegen beim Factor

Sollten dann doch Zahlungsverziige stattfinden, dann
obliegt das Mahnwesen ebenfalls dem Factor. Dies geht
bis hin zum gerichtlichen Mahnverfahren.

Des Weiteren fiihren die Factorunternehmen auch die
Auseinandersetzungen mit den Privaten Krankenversi-
cherungen, die immer haufiger Zahnarztrechnungen
beanstanden und durch Rickfragen und Auskunftsver-
langen einen wahren Papierkrieg verursachen. Viele
Zahnarzte sehen sich dabei auBer Stande, diese oftmals
langwierigen und sehr zeitintensiven Streitereien bis zum
Ende zu fiihren und geben nach, indem sie letztlich auf
ihr Honorar verzichten, um sich ihrer origindren Aufga-
be, namlich der zahnérztlichen Tatigkeit zu widmen.

e Vorteil 3: Zahnarzt und Team konzentrieren sich auf
ihre heilberufliche Tatigkeit

Die Tatsache, dass ein Factoringunternehmen mit der fi-
nanziellen Abwicklung gegentber dem Patienten betraut
ist, setzt personelle Ressourcen in einer Zahnarztpraxis
frei. Sowohl der Zahnarzt als auch seine Angestellten
kdnnen sich wieder auf inre heilberufliche Tatigkeit kon-
zentrieren und es bleibt Zeit fur kompetente Beratung
und ausgezeichnete Behandlung. Dadurch, dass der oft-
mals unangenehme Teil der Finanzen auBen vor bleibt,
wird das Arzt-Patientenverhéltnis, das ja von gegenseiti-
gem Vertrauen geprégt sein sollte, entlastet.

» orteil 4: Schutz des Patienten

in den Féllen, in denen der Patient eine tber die gesetzli-
che Regelversorgung hinausgehende  Versorgung
wiinscht, geht diese oft mit hohen Kosten einher, die der
Patient aus eigener Tasche zahlen muss. Stellt ein Factor
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hier fest, die Bonitat des Patienten reicht nicht aus, wird
der Patient vor der Ubernahme von Zahlungsverpflich-
tungen geschiitzt, denen er ggfs. nicht gewachsen ist.
Wiinscht er trotzdem eine teure Behandlung oder sollte
er sich dennoch einmal mit einer Zahnarztrechnung
,Ubernommen haben”, ist es einem Factoringunterneh-
men oftmals viel leichter méglich, Stundungsvereinba-
rung mit dem Patienten zu treffen. Der Zahnarzt wiirde
dadurch unnétig Liquiditat binden und miisste auch hier
wieder Personal bereithalten, um die Abwicklung selcher
Stundungsvereinbarungen zu Uberwachen. An dieser
Stelle sei auch kurz darauf hingewiesen, dass das Ange-
bot von Finanzierungshilfen Uber einen Factor auch ein
zunehmend interessanteres Marketinginstrument fur die
Zahnarztpraxis werden kann.

FAZIT

Die Einbindung eines Factors kann sowochl im Interesse
des Zahnarztes als auch des Patienten durchaus sinnvoll
sein, wenn man gewisse rechtliche Voraussetzungen be-
achtet. So soliten Einwilligungserkldrungen zur Daten-
weitergabe an Abrechnungsstellen, Behandlungsvertrage
und Heil- und Kostenplane stets schriftlich vorliegen. Die
rechtliche Prifung der inhaltlichen Ausgestaltung ist zu
empfehlen, um rechtssichere Unterlagen zu verwenden
und die zahlreichen Mdaglichkeiten sinnvoll auszuschop-
fen. Heil- und Kostenpléne sind so frithzeitig wie még-
lich an den Patienten herauszugeben, damit ihm gen(-
gend Zeit bleibt, sich in Anbetracht der zu erwartenden
Kosten fiir die Durchfithrung der Behandiung zu ent-
scheiden. SchlieBlich solite man bei der Auswahl eines
Factors auf Folgendes achten: Am besten wdhlt man
eine Factoringunternehmen, das auf den Gesundheits-
sektor spezialisiert ist. Man sollte dabei auch auf die
Transparenz im Hinblick auf die Kosten eines solchen Un-
ternehmens achten, wie z.B., sind Bonitatsanfragen von
der Gebtihr umfasst. Dann solite man sich einen Uber-
blick Gber die Ablehnungsquoten eines solchen Unter-
nehmens im Vorfeld der Beauftragung verschaffen und
Wert darauf legen, dass dieses serviceorientiert ist und
sensibel, respektvoll und professionell kommuniziert.
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