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Rechtliche Gegebenheiten
be1 Prophylaxe & Co.

| Cornelia Sauerbier

Vorbeugen ist besser als Heilen. Eigentlich eine tolie Sache, denn Ziel der Prophylaxe ist ja die
Verhinderung oder Reduzierung neuer Krankheiten durch vorbeugende MaBnahmen, die die
Entstehung von Krankheiten an den Zahnen, Zahnfleisch und dem Zahnhalteapparat verhindern
sollen. Patienten und Zahnérzte kdnnen beide profitieren, da insbesondere die ProphylaxemaR-
nahmen zusdtzliche Einnahmequellen fiir den Zahnarzt bieten und eine langfristige Patienten-
bindung gewdhrleisten kdnnen. Will der Zahnarzt dies professionel! und gewinnbringend in
sein Praxiskonzept integrieren, hat er jedoch die rechtlichen Gegebenheiten zu beachter, die
die Berufsordnung und andere gesetzlichen Rahmenbedingungen vorgeben.

amit auch Sie morgen noch
ein strahlendes Licheln
schenken konnen und da

Vorbeugen besser ist als GeldbuBe im
Falle einer Abmahnung, sollten Sie
nachfolgende rechtlichen Gegebenhei-
ten bei Prophylaxe & Co. beachten.

Prophylaxeshops

Sind eine tolle Sache, da Sie als Zahn-
arzt dem Patienten die Maglichkeit
er6ffnen, die Pflege- oder Prophylaxe-
artikel, die Sie empfehlen, auch gleich
in der Praxis zu erwerben. lhrem Gliick
hierbei steht jetzt nur noch Ihre Be-
rufsordnung, insbesondere §21 Abs.1
und Abs.4 im Wege. In §21 Abs.4 der
Berufsordnung flir Zahnérzte heiBt es:
Es ist dem Zahnarzt untersagt, seine
zahndrztliche Berufsbezeichnung fiir
gewerbliche Zwecke zu verwenden
oder ihre Verwendung fiir gewerbliche
Zwecke zu gestatten.

Sinn dieser Vorschrift ist, das Ver-
trauen, welches der Patient dem Zahn-
arzt und seinem Stand entgegenbringt,
nicht zur Verkaufsforderung fiir Pro-
dukte oder Dienstleistungen, welche
der Patient nicht notwendigerweise im
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Zusammenhang mit der Behandlung
bendtigt, zu schiitzen. Der Verkauf von
Pflege- und Prophylaxeartikeln jedoch
stellt eindeutig eine gewerbliche Tétig-
keit dar, sodass der Prophylaxeshop
streng von der Praxis zu trennen ist. Die
Trennung muss sachlich, rdumlich und
organisatorisch erfolgen und insbeson-
dere fiir den Patienten erkennbar sein,
das heiBt, der Patient muss erkennen
kdnnen, wann er die Praxis verldsst und
in den gewerblichen Raum des Prophy-
laxeshops eintritt. Am einfachsten ist
dies sicherlich durch eine rdumliche
Trennung zu gestalten, jedoch sollten
des Weiteren in jedem Fall fir den Shop

ein eigenes Unternehmen gegriindet
werden, welches als Einzelunterneh-
men oder aber auch Personengesell-
schaft getrennt von der Praxis firmiert.
Der Gesellschaftsvertrag dieses selbst-
stindigen Unternehmens muss dann
gewahrleisten, dass der Shop finanziell,
buchhalterisch und organisatorisch von
der Praxis getrennt ist. Das impliziert
auch, dass z.B. getrennte Kassen und
Konten gefiihrt werden, Prophylaxe-
und Pflegeartikel getrennt vom Praxis-
bedarf zu lagern sind, eine getrennte
Warenbeschaffung stattfindet und na-
tiirlich eigene Rechnungsformulare fiir
den Shop verwendet werden.
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Patienten wollen nicht nur im Vorhinein die Preise kennen,

sondern nehmen einen besonderen Anreiz, wie ein kleines

Geschenk, gerne zur Grundlage ihrer Entscheidung zur Arzt-

auswahl. Infolgedessen bieten viele Zahnarztpraxen fhre Pro-

phylaxeleistungen wie z.B. die professionelle Zahnreini-

gung gerne auch zu Sonderkonditionen bzw. Pauschal-

preisen an. Dies ist jedoch wettbewerbswidrig.

Da es sich bei dem Shop und der Praxis
um zwei getrennte Betriebe handelt,
diirfen selbstverstidndlich dann auch
die Praxismitarbeiterinnen nicht ohne
Weiteres fiir den Shop eingesetzt wer-
den, da dies eine Arbeitnehmeriiber-
lassung darstellen wirde. Notwendig
sind hier zusédtzliche Arbeitsvertrdge
mit den im Shop titigen Mitarbeitern
sowie eine entsprechende Nebentatig-
keitserlaubnis im Arbeitsvertrag mit der
Praxis.

Die strikte Trennung von Praxis und
Shop hat auch den Effekt, dass der
Zahnarzt nicht Gefahr lduft, mit seiner
Praxis gewerbesteuerpflichtig zu wer-
den. Wiirde er die Prophylaxeartikel
weiter in der Praxis verkaufen, bestiinde
die Gefahr einer ,Infektion” aller Ein-
kiinfte mit der Gewerbesteuerpflicht.

Werbung mit Prophylaxe

Dem Zahnarzt ist nach §21 Abs. 1 der
Berufsordnung verboten, berufswidrig,
also anpreisend, irrefiihrend, herabset-
zend oder vergleichend zu werben. Eine
irrefiihrende Werbung liegt nach stin-
diger Rechtsprechung vor, wenn un-
wahre oder zur Tduschung geeignete
Angaben iiber die Person, Vorbildung,
Befahigung oder Erfolge gemacht wer-
den. Das OLG K&in hatte in einem Urteil
von 2001 (Urteil vom 4.5.2001 - 6 U
201/00) bereits entschieden, dass die
Angabe von ,Prophylaxe” als Praxis-
schwerpunkt irrefilhrend ist, da es sich
hier um eine Standardbehandlung han-
delt, der hiermit werbende Zahnarzt
aber suggeriert, er verflige lber beson-
dere, ihn gegeniiber anderen Zahnarz-
ten herausstellenden Fihigkeiten.
Irrefiihrend ist auch die Werbung mit
Selbstverstindlichkeiten, da diese kei-
nen Informationswert fiir die Patien-
ten haben und der Eindruck erweckt
wird, dass andere Zahnirzte, die nicht
mit den entsprechenden Angaben
werben, diese Behandlungsmethoden

oder Dienstleistungen nicht anbieten.
(VG Miinster vom 7. Oktober 2009 Az:
5 K 777/08, OLG Diisseldorf Urteil vom
18.7.2000 - 20 U 27/00 zur Behand-
lung von Mundgeruch)

Rabatte, Zugaben und Fixpreise

Das tagliche Leben, welches dem Ver-
braucher an jeder Ecke einen Rabatt
oder eine kostenlose Zugabe bietet,
hat auch die Erwartungshaltung von
Patienten verdndert. Diese wollen nicht
nur im Vorhinein die Preise kennen, son-
dern nehmen- einen besonderen Anreiz,
wie ein kleines Geschenk, gerne zur
Grundlage ihrer Entscheidung zur Arzt-
auswahl. [nfolgedessen bieten viele
Zahnarztpraxen ihre Prophylaxeleis-
tungen wie z.B. die professionelle Zahn-
reinigung gerne auch zu Sonderkon-
ditionen bzw. Pauschalpreisen an. Dies
ist jedoch wettbewerbswidrig. §5 GOZ
regelt, dass die Héhe der einzelnen
Gebiihren sich nach dem Einfachen bis
Dreieinhalbfachen des Gebiihrensatzes
bemisst (Abs. 1) und die Gebiihren in-
nerhalb des Gebihrenrahmens unter
Beriicksichtigung der Schwierigkeit
und des Zeitaufwandes der einzelnen
Leistung sowie der Umstinde bei der
Ausfiihrung nach billigem Ermessen zu
bestimmen sind (Abs. 2). Zahnmedizi-
nisch notwendige Leistungen, die nicht
von der GOZ erfasst sind, werden gemiB
§6 Abs.1 GOZ analog einer nach Art,
Kosten- und Zeitaufwand gleichwerti-
gen Leistung in Rechnung gestellt. Die
professionelle Zahnreinigung ist seit
iiber drei Jahren Bestandteil der GOZ
und damit grundsitzlich nach dieser
abzurechnen und das Anbieten der Leis-
tung zu einem Pauschalpreis grund-
sdtzlich nicht moglich. Da diese Vor-
schriften Marktverhaltensvorschriften
darstellen, die einen ruindsen Preis-
wettbewerb mit der Folge der Gefihr-
dung der drztlichen Versorgung der Pa-
tienten verhindern sollen, ist die Angabe



eines Pauschalpreises fiir die professionelle Zahnrei-
nigung wettbewerbswidrig und damit auch abmahn-
féhig.

Auch von Sonderangeboten sollte abgesehen werden.
Beziiglich zahnérztlich notwendiger Leistungen stellen
diese immer ein unzulissiges Abweichen von der GOZ
dar. Hinsichtlich von Verlangensleistungen wird mit
einem Sonderangebot vom reguldr verlangten Preis
abgewichen. Unterstellt man, dass der regulire Preis
angemessen ist, dann wird das reduzierte Entgelt
regelméBig nicht mehr angemessen sein, es ist damit
ebenfalls als unzulissig einzustufen.

Kleine Geschenke erhalten die Freundschaft und sind
als Give-away grundsitzlich nicht verboten. Aller-
dings geben die Gesetze nur einen engen Spielraum.
So sollten die Produkte im Wert maximal bei 1EUR lie-
gen, nicht den tatsdchlichen Hersteller erkennen las-
sen und die Zahnarztpraxis als Hersteller ausweisen.
Da jedoch neben dem Heilmittelwerberecht auch das
Produktsicherheitsgesetz und das Berufsrecht bei der
Abgabe von kleinen Geschenken beachtet werden miis-
sen und die Rechtssicherheit der Abgabe sich nach
dem konkreten Give-away beurteilt, sollten Sie sich
vor Abgabe an lhre Patienten bei einem Anwalt versi-
chern, ob nicht noch weitere besondere Anforderungen
beriicksichtigt werden miissen.

Fazit

Zur rechtssicheren Umsetzung eines gewinnbringen-
den Prophylaxekonzeptes sind einige rechtlichen Be-
sonderheiten zu beachten, die bei Nichtbeachtung zu
erheblichen monetdren Verlusten, wie groBen Arger—
nissen fithren kénnen. Um im Einzelnen eine rechts-
sichere Gestaltung zu erlangen, empfiehlt es sich,
prophylaktisch einen Fachanwalt fiir Medizinrecht
zu konsultieren, der Sie gerne (iber alle Risiken und
Nebenwirkungen aufklart.
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TePe,

We care for healthy smiles

- Jederzeit
und Uberall;
TePe EasyPick™

Interdentalreinigung leicht
gemacht.

TePe EasyPick™ ist die einfache und effiziente Lésung
zur Reinigung der Zahnzwischenrdume.

Geeignet fUr jedermann und in zwei GréBen erhaltlich.
Fur ein frisches und sauberes Geflihl —

jederzeit und Uberall.

» Reinigungsoberflache aus Silikon

» Sanft zum Zahnfleisch, schonend fiir die Zdhne
» Biegsam und stabil

 Rutschfester Griff

« Praktisches Etui in jeder Packung

In Zusammenarbeit mit Zahnarzten entwickelt.

www.tepe-easypick.com



