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Patientenfinanzierung

Kommunizieren Sie neben Ihrer Qualitit, Giite und Handwerkskunst
Ihren Patienten auch, wie diese hervorragenden Leistungen zu
bezahlen sind. Nur so konnen Sie langfristig Ihre Umsitze sichern und
ausbauen, ohne dabei eine Banklehre absolvieren zu miissen.

» Patrick Lipke

chonheit ist teuer. Dass ein edles Auto

viel Geld kostet, kann jeder gut nach-

vollziehen. Dass man jedoch fiir schone
Zahne nun auch tief in die eigene Tasche grei-
fen muss, schmerzt viele Patienten. Auch so
mancher Zahnarzt kann oft nicht so recht
nachvollziehen, dass Zahnersatz erst durch
die Handwerkskunst des Zahntechnikers
seine Perfektion erhilt und tut sich schwer,
die Kosten von hochwertigem Zahnersatz
sinnvoll und patientengerecht zu kommuni-
zieren.
Seit Anfang 2005 an Stelle der prozentualen
Zuschiisse der gesetzlichen Krankenkassen
befundorientierte Festzuschiisse getreten
sind, konnen sich nun die gesetzlich versi-
cherten Patienten fiir jede medizinisch aner-
kannte Versorgungsform entscheiden, ohne
den Anspruch auf den Kassenzuschuss zu
verlieren. Trotzdem ist in der Branche kein
Aufschwung zu verspiiren. Viele Patienten
stellen weiterhin wegen der hohen Kosten
und der zurzeit fehlenden Kommunikation
von Finanzierungsinstrumenten ihren Ver-
sorgungsanspruch weit nach hinten.

Patienten kdnnen Steuern sparen

durch Investitionen in ihre Gesundheit
Eine erste gezielte Ermutigung, die Versor-
gungsliicke zu schliefSen, ist der Hinweis auf
die steuerliche Ersparnis aus § 33 Einkom-
menssteuergesetz. Dieser regelt die aufSerge-
wohnlichen Belastungen, wenn einem Steuer-
pflichtigen zwangsldufig groffere Aufwen-
dungen als der iiberwiegenden Mehrheit der
Steuerpflichtigen gleicher Einkommens- und
Vermogensverhiltnisse sowie gleichen Fami-
lienstands entstehen. Somit konnen Kosten
fur Kronen, Implantate oder auch eine
Zahnspange als ,aufSergewohnliche Belas-
tung“von der Steuer abgesetzt werden. Dieje-
weilige Grenze hangt von der Hohe des Ein-

kommens, vom Familienstand und der Zahl
der Kinder ab und macht zwischen 1 % und
7 % der Gesamteinkiinfte aus. Esistzwar kein
Finanzierungsinstrument im urspriinglichen
Sinne, es lindert jedoch die ,,Schmerzen®, die
nach einem Zahnarztbesuch in der Geldborse
der Patienten entstehen und verleitet zu Inves-
titionen in die eigene Gesundheit.

Wie zukiinftig agieren?

Damit die Patienten aus finanziellen Griin-
den nicht weiterhin auf qualitativ hochwer-
tige Produkte und Dienstleistungen verzich-
ten miissen, bedarf es einer direkten, emotio-
nalen und informativen Ansprache tiber
Zahnirzte und Dentaldienstleister zum
Thema Finanzierung von Zahn- und Dental-
produkten.

Ausgehend vom Fokus auf Patienten mit ge-
ringerem Einkommen soll der folgende Arti-
kel eine erste Ubersicht verschaffen und die
heute schon angebotenen Modelle und Ins-
trumente vorstellen. Nicht auszuschliefSen
ist, dass diese Varianten auch von Besserver-
dienenden und Privatpatienten in Anspruch
genommen werden, was zusétzliche Umsatz-
steigerung bewirkt.

Der Alltag

Bedingt durch das Zuzahlungsprinzip wird in
Zahnarztpraxen und Dentallaboren immer
mehr Raum fur die in der Privatwirtschaft
gangigen Finanzierungs- und Zahlungsmog-
lichkeiten geschaffen. Angefangen von einer
Zusatzversicherung, tiber Bezahlen mit EC-
oder Kreditkarte, Teilnahme am Miles &
More Vielfliegerprogramm der Lufthansa bis
zu Ratenkonzepten, Teilfinanzierungen und
Zahnkrediten erscheint die Auswahl recht
grofs und untibersichtlich. Daher verwundert
es auch nicht, dass sich viele Zahnirzte davor
scheuen als ,,Kreditvermittler* aufzutreten.
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