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PRAXISMANAGEMENT // Vielen Zahnarzten fehlt es an den richtigen Prozessen, um Heil- und Kostenpldne ohne
groBen zusatzlichen Aufwand bei ihren Patienten umzusetzen. Dabei gehen ihnen so nennenswerte Mehreinnah-
men verloren. Praxisberater und Betriebswirt Wolfgang Apel teilt zwei einfache Hacks, mit denen Praxisinhaber die
Conversion Rate von Heil- und Kostenplanen in ihrer Zahnarztpraxis optimieren und so Umsatz und Gewinn lang-

fristig signifikant erhéhen.

PRAXISTIPPS ZUR VERBESSERUNG
DER HKP-CONVERSION

Wolfgang Apel/Nurnberg

Befragt man Zahnarzte nach der Umset-
zung ihrer Heil- und Kostenpléne, gehen
die meisten davon aus, dass 80 bis 90%
der Plane realisiert werden. Im Rahmen
einer Praxispotenzialanalyse zeigt sich im
Normalfall jedoch, dass die Conversion
Rate eher bei 60 bis 65 %, in wirklich guten
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Fallen bei maximal 70 %, liegt. Tatsachlich
geschieht es haufiger als gedacht, dass
HKPs im stressigen Praxisalltag unterge-
hen und nicht realisiert werden. Doch wie
vermeiden Sie dieses Problem und stei-
gern lhre Conversion Rate muhelos auf
tatsachliche 80 bis 90 %7

Nutzen vs. Preis aus Sicht
der Patienten

Eine grofle Herausforderung beim Ab-
schluss von HKPs ist die Abwdgung von
Nutzen und Preis aus Sicht des Patienten:
Mit jedem Tag, der zwischen dem Ge-



sprach mit Ihnen und der endgdltigen
Entscheidung fur die Umsetzung des
HKPs vergeht, sinkt das Interesse des Pa-
tienten, lhren Vorschlag umzusetzen. Das
liegt daran, dass die Behandlung fur den
Patienten, solange er bei lhnen in der
Zahnarztpraxis ist, eine hohe Dringlichkeit
und Relevanz hat. Er weil} genau, dass sie
fur ihn von Vorteil ist, auch wenn gewisse
Kosten dabei entstehen. Somit besteht in
diesem Moment seinerseits ein hohes In-
teresse, diese Behandlung umzusetzen.

Sobald er die Praxis verlasst, nimmt die-
ses Verstandnis jedoch ab. Stellen Sie sich
das wie zwei Waagschalen vor: Eine Waag-
schale steht fir den Nutzen, die andere fur
den Preis. Mit jedem Tag, der nach dem
Gesprach vergeht, wiegt der Nutzen aus
Sicht des Patienten weniger, wahrend der
Preis immer schwerer wird. Alle Argu-
mente, die auf lhrem Behandlungsstuhl
noch so viel Sinn gemacht haben, verlie-
ren Tag fUr Tag an Bedeutung - bis die Pa-
tienten nur noch den hohen Preis, aber
keinen Nutzen mehr sehen.

Hack Nr. 1:
Die Zeitspanne verkirzen

Aus diesem Grund ist es wichtig, die Zeit-
spanne so kurz wie moglich zu halten.
Hierbei spielen Ihnen Ubrigens auch die
neuen eHKPs in die Hande. Wahrend sich
die Wartezeiten bis zur Genehmigung in
der Vergangenheit lange hingezogen
haben, vergehen heute nur noch wenige
Tage.

Das bedeutet fUr Sie: Sobald ein HKP fur
einen Patienten erstellt wird, vereinbaren
Sie sofort fur die ndchste Woche einen
Termin zur Besprechung des Plans. So ver-
gehen nur ein paar Tage, in denen der Pa-
tient sich noch sehr gut an das Gespréch
mit lhnen erinnern kann und weiterhin
den hohen Nutzen in der Behandlung
sieht. Die HKPs verlaufen nicht im Leeren,
sondern werden zeitnah besprochen und
signifikant haufiger umgesetzt.

Hack Nr. 2:
Die Kosten strategisch
kommunizieren

Im zweiten Schritt geht es um die Kosten,
die auf den Patienten zukommen. Neh-

men wir einmal an, eine bestimmte Be-
handlung kostet 4.000 €. Zwar ist der Nut-
zen der Behandlung dem Patienten im
Moment vollkommen klar, doch 4.000€
sind fur die meisten Menschen trotzdem
sehr viel Geld. Darum ist es in diesem
Schritt ganz entscheidend, wie Sie den
Preis kommunizieren.

Erwadhnen Sie zu Beginn des Gesprachs
einen deutlich héheren Betrag, den kein
Patient bereit ware, zu zahlen, als Anker.
Wenn Sie dann die tatsachlichen Kosten
nennen, erscheinen diese neben der vor-
herigen Zahl schon nicht mehr ganz so
furchtbar.

Im Patientengesprdach konnte sich das
beispielsweise folgendermafen anhoren:
,Lieber Patient, ich kann Sie beruhigen:
Diese Behandlung kostet Sie jetzt keine
10.000 oder 12.000€, sondern wir reden
gerade mal Uber rund 4.000€. Und die
werden von den meisten Patienten in be-
quemen monatlichen Teilzahlungen zwi-
schen 100 und 150€ beglichen. Ist das
eine GroRenordnung, die fiir Sie okay ist?”

Ratenzahlung als Losung

Zum Schluss folgt die bequeme Losung
der monatlichen Teilzahlung, und schon
klingt die Behandlung fur die gro3e Mehr-
heit der Patienten absolut erschwinglich!
Alles, was Sie brauchen, um eine solche
Ratenzahlung anzubieten, ist ein Facto-
ring-Unternehmen, das entsprechend
variable Teilzahlungsmodelle anbietet. So
erhohen Sie auch bei den groen Sum-
men die Abschlussquoten in Ihrer Zahn-
arztpraxis immens.

HKP-Gesprdche abgeben

Als Arzt und Praxisinhaber fehlt [hnen ein-
fach die Zeit, all diese Heil- und Kosten-
plane zu besprechen? Die gute Nachricht:
Sie mussen das gar nicht selbst machen.
Beauftragen Sie stattdessen eine lhrer Mit-
arbeiterinnen, sich um alle Aufgaben rund
um das Thema Heil- und Kostenplane zu
kiimmern.

Diese Position des ,Patient Coordinator”
gibt es in Amerika schon lange, und auch
in Deutschland ist dieses Konzept inzwi-
schen in diversen Praxen anzutreffen.
Dabei handelt es sich um eine fortgebil-
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dete ZFA, die gut kommunizieren und mit
Zahlen umgehen kann. Als ZFA versteht
sie die Inhalte der HKPs, kann diese den
Patienten erkldren und so die Bespre-
chungstermine und den Abschluss mit
dem Patienten flr Sie zu einem Gutteil
Ubernehmen.

Fazit

Die Zeit bis zur Besprechung des Plans
und die Kosten fir Patienten sind die bei-
den grol3en Herausforderungen, die es
bei der Umsetzung von Heil- und Kosten-
pldnen zu meistern gilt. Mit zwei einfa-
chen Schritten schaffen Sie jedoch die n6-
tigen Prozesse in lhrer Zahnarztpraxis, um
HKPs effizient anzusprechen und abzu-
schliefRen. So steigern Sie nicht nur Ihren
Umsatz und Gewinn signifikant, sondern
optimieren auch die medizinische Vor-
sorge lhrer Patienten, die von der Umset-
zung der Plane profitieren.
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