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Guter Ruf dank Prophylaxe 
Mit gezieltem Marketing auf Wünsche der Patienten eingehen

PRAXISMANAGEMENT | 12 
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Patienten  

B

DORF – Marketing ist 

ich mehr als Werbung: 
ng ist Erforschen und 
n auf die Anforderungen 

positiv auf einen Hinweis im Wartezim-
mer wie: „Wir bieten Ihnen ein Karies-
Stopp-Programm an.“ Des Weiteren si-
chert ein gut funktionierendes Recall-

tienten geweckt und der Gespräc
stieg zur Prophylaxeberatung erlei

Um alle Marketingmöglich
auszuschöpfen, können gezielt P
nsche der Patienten und 
n. 

System einen dauerhaften Erfolg im 
Präventivbereich – und es ist Grund-

tengruppen angesprochen werden – 
beispielsweise durch Prophylaxebera-

w
m
e
h
eine telefonische Patientenauf- fassen. 
Wir sichern 
nzeige

erade im Präventivbereich bieten 
sich viele Möglichkeiten, effek-

tives Praxismarketing zu betreiben. 
In einer Zeit, in der die Prothetik 
rückläufig ist, geht der Trend immer 
mehr zur „Prophylaxepraxis“.

Eine Prophylaxepraxis hat einen 
vorteilhaften Ruf: Der Zahnarzt bie-
tet dem Patienten die Möglichkeit, 
durch Intensivaufklärung – etwa über 
das Kariesgeschehen – die gesunden 
Zähne ein Leben lang zu erhalten. Das 
Berufsbild des Zahnarztes verändert 
sich kontinuierlich hin zum „Zahn-
gesundheitsberater“. Die Vorteile die-
ser langfristigen Veränderungen sind 
innovative Behandlungsmöglichkeiten 
mit zahnschonenden Maßnahmen im 
Prophylaxebereich.

 In einer Praxiszeitung kann Pro-
phylaxe in vielen Varianten erwähnt 
werden: Ob in individuell ausgearbei-
teten Musterformblättern, in Fallbei-
spielen oder mit Skizzen und Fotos – 
das Patienteninteresse für die Prophy-
laxe wird gefördert. Patienten reagieren 

lage einer erfolgreichen Langzeit-
betreuung. 

Mit richtiger fachlicher Beratung 
nehmen viele Patienten ein auf sie zu-
geschnittenes Angebot von Mundpfle-
geartikel gern an. Beim Verkauf von 
Mundhygienehilfsmittel in der Praxis, 
muss allerdings darauf geachtet wer-
den, dass diese Umsätze getrennt von 
den sonstigen Betriebskosten auf-
gezeichnet werden. Der Verkauf von 
Mundhygieneartikeln stellt im Prinzip 
auch eine gewerbesteuerpflichtige Tä-
tigkeit dar (zu Freibeträgen und Um-
satzsteuer den Steuerberater befragen). 

Für eine wirksame Präsentation bie-
ten sich Schaukästen im Anmelde-
bereich oder im Wartezimmer an. Da-
durch wird die Aufmerksamkeit der Pa-

tung für Schwangere, Präventivbetreu-
ung der Kleinkinder oder Beratung von 

Implantatpatienten.
 Ohne den Einsatz des zahnmedi-

zinischen Fachpersonals sind präven-
tive Leistungen auf breiter Basis nicht 
zu erbringen. Das Berufsbild der ZFA 
hat sich in den letzten Jahren stark 
durch Beratungstätigkeiten gewan-
delt. Darum muss gerade in der Pro-

phylaxe Beratung und auch Motivations-
vermittlung erlernt werden.

Eines der werbewirksamsten Argu-
mente für den Patienten beim Zahnarzt-
besuch – außer der Schmerzfreiheit – 
sind kurze Wartezeiten: Die Termine für 
die Prophylaxe sind sorgfältig zu planen, 
zuverlässig einzuhalten und auch flexi-
bel anzubieten. Denn Prophylaxe soll 
wirtschaftlich kein Ballast, sondern eine 
von Kassenzwängen ausgeklammerte 
Bereicherung für die Praxis bedeuten.

Für Fragen steht die Autorin zur 
Verfügung: smoebus@zaag.de. (Simo-
ne Möbus, GOZ-Expertin bei der ZA 
Zahnärztlichen Abrechnungsgesell-
schaft AG, Düsseldorf)  
pay less.
get more.
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ÖLN – Durch ein aktuelles Urteil 
ird die Diskussion um die opti-
ale Patientenaufklärung etwas 

ntschärft. Laut Bundesgerichts-
of (BGH) ist in Einzelfällen auch 

sätzlich in bestimmten Fällen die tele-
fonische Aufklärung zugelassen. In die-
sem Verfahren hatte sich der BGH erst-
mals mit der Frage der (zahn-)ärzt-
lichen telefonischen Aufklärung zu be-

an der Strippe
GH-Urteil zur telefonischen Patientenaufklärung 
xx
x

klärung möglich.

Patienten und insbesondere die sie 
vertretenden Patientenanwälte zie-

hen immer häufi-
ger mit dem Vor-
wurf der nicht 
ordnungsgemä-
ßen Aufklärung in 
einen Prozess. Neben dem Behand-
lungsfehlervorwurf ist der Vorwurf man-
gelnder Aufklärung der häufigste Haf-
tungsgrund.

Die Rechtsprechung hat in jahr-
zehntelanger Rechtsprechung die An-
forderungen an die ordnungsgemäße 
Aufklärung verschärft. Nun nimmt die 
Entwicklung stellenweise eine korrigie-
rende Richtung, wie zum Beispiel 

durch eine aktuelle Entscheidung des 
Bundesgerichtshofs (BGH).

Grund für die  
Aufklärungspflicht

Grundsätzlich gilt: Ohne eine ord-
nungsgemäße Aufklärung ist die Ein-
willigung des Patienten nicht wirksam. 
Egal, was er unterschrieben oder vor 
Zeugen erklärt hat. Die ordnungsgemä-
ße Aufklärung setzt das persönliche Ge-
spräch mit dem Patienten voraus. Im 
persönlichen Gespräch soll der aufklä-
rende Behandler sicherstellen, dass der 
Patient alles verstanden hat. Die Auf-
klärung soll dem Patienten eine ausrei-
chende Entscheidungsgrundlage ver-
schaffen, da er nur mit dieser sein 
grundrechtlich geschütztes Selbst-
bestimmungsrecht wahren kann.

BGH: Telefonische  
Aufklärung kann genügen

Der BGH hat in seinem Urteil vom 
15. Juni 2010 (Az. VI ZR 204/09) grund-

Der Leitsatz lautet: „In einfach gela-
gerten Fällen kann der Arzt den Patien-
ten grundsätzlich auch in einem telefo-
nischen Gespräch über die Risiken ei-

nes bevorstehen-
den Eingriffs auf-
klären, wenn der 
Patient damit ein-
verstanden ist.“

Neben dem Einverständnis des Auf-
zuklärenden mit dem „nur“ telefoni -
schen Gespräch muss dieser hinreichen-
de Gelegenheit gehabt haben, sich zu in-
formieren und weitere Fragen zu stellen.

Der BGH führt aus: „Grundsätzlich 
kann sich der Arzt in einfach gelagerten 
Fällen auch in einem telefonischen 
Aufklärungsgespräch davon überzeu-
gen, dass der Patient die entsprechen-

den Hinweise und Informationen ver-
standen hat. Ein Telefongespräch gibt 
ihm ebenfalls die Möglichkeit, auf indi-
viduelle Belange des Patienten ein-
zugehen und eventuelle Fragen zu be-
antworten. Dem Patienten bleibt es un-
benommen, auf einem persönlichen 
Gespräch zu bestehen. Handelt es sich 
dagegen um kompliziertere Eingriffe 
mit erheblichen Risiken, wird eine tele-
fonische Aufklärung regelmäßig unzu-
reichend sein.“

Telefonische Aufklärung muss  
die Ausnahme bleiben

Fazit: Die Entscheidung des BGH darf 
in keinem Fall so verstanden werden, 
dass die telefonische Aufklärung re-
gelmäßig genügt. Das kann nur in 
Ausnahmefällen der Fall sein. Vor ei-
nem allzu mutigen Gebrauch der tele-
fonischen Aufklärung ist demnach 
ausdrücklich zu warnen. (Dr. Susan-
na Zentai, Rechtsanwältin, www.goz-
und-recht.de)  

Es sollte die Ausnahme bleiben, aber laut jüngstem BGH-Urteil kann 

auch eine telefonische Patientenaufklärung ausreichend sein. Der 

Patient kann zusätzlich auf einem persönlichen Gespräch bestehen.

RECHT-VERSTÄNDLICH

Praxis-Tipps von 
Dr. Susanna Zentai


