Finanzierungs-
angebote fiir Patienten

Ratenzahlung hat in den vergangenen Jabren erheblich an Bedeutung gewon-
nen. Besonders beim Zabnersatz erfreut sich diese Zahlungsart wachsender
Beliebtheit. Attraktive Finanzierungsmodelle machen es somit dem Patienten
leichter, sich beispielsweise fiir hochwertigen Zabnersatz zu entscheiden.

Antje Isbaner

ie Erfullung lang ersehnter Wiinsche
D oder grofSere Anschaffungen scheitern

schon lange nicht mehr an der Mog-
lichkeiteiner Finanzierung. Ratenzahlungen bei
fast allen Leistungen, vom Auto bis zum Klei-
dungsstiick, sind langst gesellschaftsfahig.
Dieser Trend setzt sich seit einiger Zeit auch im
zahnirztlichen Bereich fort. Ratenzahlung wird
zur Selbstverstiandlichkeit und immer wichtiger.
Umfangreiche oder hochwertige zahnmedizini-
sche Versorgungen stellen viele Patienten vor ein
finanzielles Problem. Der Bedarf an hochwerti-
gem Zahnersatz ist klar erkennbar, aber Spit-
zenleistungen haben eben ihren Preis. Mit glins-
tigen Zahlungsmodalititen, wie sie z. B. die BFS
health finance, eines der fithrenden privatzahn-
arztlichen Abrechnungsunternehmen bietet,
konnen viele Patienten ihren Wunsch verwirk-
lichen und sich beispielsweise den Komfort leis-
ten, ein Implantat statt einer Briicke zu wihlen.
Aus Sicht des Zahnarztes ist es ein nicht zu
unterschitzendes Kundenbindungsinstrument,
Patienten zahndrztliche Leistungen in Kombi-
nation mit einer attraktiven Teilzahlungsmog-
lichkeit anzubieten. Aber wie macht man den
Patienten auf die Ratenzahlung aufmerksam?
Das Thema Ratenzahlung in den Fokus zu rii-
cken, ohne dass der Patient es als Beleidigung
empfindet, will gekonnt sein. Obwohl sicher
viele Patienten fiir ein solches Angebot offen
sind, sind die Hemmungen grof$, danach zu fra-
gen. Die Patienten ziehen es vor, dieses Thema
eher mitder Praxishelferinals mitdem Zahnarzt
zu besprechen. Bei Praxen, die ihr Honorarma-
nagement uber ein Rechenzentrum durchfiih-
ren lassen, werden inzwischen mehr als 65 %
der Ratenzahlungen direkt, ohne offizielle In-
formation an das Praxisteam, mit dem Rechen-
zentrum vereinbart. Das zeigt einerseits, wie

wichtig es ist, den Patienten aktiv auf die Mog-
lichkeiteiner Ratenzahlung aufmerksam zuma-
chen, und andererseits, wie sensibel das Thema
ist. Hier ist also viel Einfithlungsvermogen ge-
fragt. Vollig unverfanglich ist zum Beispiel ein
Hinweis im Wartezimmer, mit dem auf Teilzah-
lungsangebote und weitere Informationen hin-
gewiesen wird. Noch eleganter ist es, dem Kos-
tenvoranschlag ausfithrliche Unterlagen, bei-
spielsweise den ubersichtlichen Teilzahlungs-
flyer der BES, beizulegen. So kann sich der
Patient in Ruhe informieren und eine fiir seine
Situation zugeschnittene Teilzahlung wahlen.

Ratenzahlungsangebote von
Abrechnungszentren

Um die Liquiditat und die wirtschaftliche Si-
cherheit der Praxis nicht zu gefdhrden, sollten
Ratenzahlungsvereinbarungen nicht in Eigen-
regie, sondern tiber ein Abrechnungsunterneh-
men abgewickelt werden, das priift, ob der Pa-
tient die Teilzahlungsvereinbarung einhalt.
Gleichzeitig kann so die Praxisverwaltung ent-
lastet und das Zahlungsausfallrisiko minimiert
werden. Ein Beispiel fiir attraktive Ratenzah-
lungsmaglichkeiten sind die Teilzahlungsange-
bote der BFS health finance. Hier erhalten die
Patienten bis zu drei Raten gebiihrenfrei. Das
bedeutet, dass z. B. eine 900-Euro-Rechnung in
drei Monatsraten tiber 300 Euro ohne Zinsen
und Gebiihren bezahlt werden kann. Die Mehr-
zahl der Patienten ist jedoch an langeren Lauf-
zeiten interessiert. Fur diese Patienten halt die
BES Teilzahlungsmodelle mit bis zu 72 Monats-
raten bereit—zu einem effektiven Jahreszins von
nur 7,8 %. Besonders erwiahnenswert ist, dass
die BFS, im Gegensatz zu vielen anderen Anbie-
tern, auf einen Mindestbetrag je monatlicher
Rate verzichtet. I
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