
Herr Fischbach, Sie sind seit vielen Jahren als zahn-
ärztlich-kieferortho pädischer „Unternehmer“ und als 
Referent im Bereich der digitalen Kieferorthopädie 
tätig. Warum interessieren Sie sich für moderne alter-
native  Finanzierungsmöglichkeiten für Ihre Patienten?
Die Antwort auf diese Frage ist durchaus vielfältig, 
aber das Wesentliche ist, dass die Selbstzahler-Patien-
ten in der modernen Kieferorthopädie sehr wichtig 
geworden sind, weil zunehmend auch erwachsene Pa-
tienten ein großes Interesse an kieferorthopädischen 
Behandlungen zeigen. Seit vielen Jahren ist das Pa-
tientenbewusstsein für Verbesserungen von funktionel-
len Beschwerden gestiegen. Dabei gewinnen insbeson-
dere auch ästhetische Vorstellungen und Wünsche an 

Selbstzahlerleistungen 
„vermarkten“ trotz 
Wirtschaftskrise
Der Zahnarzt als Unternehmer Teil 1

Inflation und eine erheblich sinkende Kaufkraft bestimmen seit vielen Monaten nicht nur die media-
len Schlag zeilen, sondern auch das stark zurückgehende Konsumverhalten der Bevölkerung. Den-
noch muss der Zahnarzt als Unternehmer aus dieser Situation das Beste machen und Selbstzahler-
leistungen „vermarkten“, denn nur so kann seine Praxis den betriebs- und existenznotwendigen 
Gewinn realisieren. Ein Gespräch in drei Teilen mit Hendrik Fischbach, Fachzahnarzt für Kiefer orthopädie 
in Heide (Schleswig-Holstein), das auf einem aktu ellen Podcast beruht.* Dem ersten Teil in der 
vorlie genden Aus gabe folgen weitere Teile in kommenden Ausgaben des Implantologie Journal.

Wolfgang J. Lihl

Zahnkreditvorteile 
im Überblick
‒  Patientenbehandlungswünsche werden dank 

Ratenzahlung realisiert
‒  Günstige Finanzierungskosten und flexible 

Kreditlaufzeit
‒ 100-prozentige finanzielle Sicherheit für Zahnärzte 

bereits vor Behandlungsbeginn; dadurch entfallen 
zeitraubende Mahnverfahren

Informationen unter www.dentapart.de/zahnkredit 
sowie www.dentapart.de/zahnarzt
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Bedeutung. Slogans wie „Mein schönstes Lächeln“ oder „Ihr neues Smile“ ver-
weisen darauf, dass Patienten auch in einer späteren Phase ihres Lebens 
plötzlich noch mal ein neues Interesse an einer guten Zahnstellung und ge-
sunden und zugleich schön aussehenden Zähnen haben. Die Erfüllung dieser 
Behandlungswünsche wird Patienten, gerade in Zeiten einer Wirtschaftskrise, 
wesentlich erleichtert, wenn der Gesamtbetrag bequem in Raten aus dem 
laufenden Monatseinkommen bezahlt werden kann und so die Bargeldreser-
ven verschont bleiben.

Haben Sie den Eindruck, dass selbstzahlende Patienten sich scheuen, das 
Thema „Ratenzahlung“ bei Ihnen anzusprechen, und wenn ja, wie  gehen 
Sie damit um?
Ja, viele scheuen sich vor dem Thema oder bewegen sich mit ihren Fragen 
nur sehr vorsichtig in diese Richtung. Deshalb ist meine Devise: Ich spreche 
die Finanzierungsmöglichkeit selbst an, wenn ich im Gespräch spüre, dass 
Pa tienten eigentlich sehr interessiert sind und sich bloß nicht trauen, auf den 
Punkt zu kommen. Als Zahnarzt/Kieferorthopäde ist man kein Verkäufer im 
klassischen Sinne, und so ist mir diese Doppelrolle als Zahnarzt/Unternehmer 
lange schwergefallen. Ich war da sehr passiv, und so hat man leider häufig 
 aneinander vorbeigeredet. Mittlerweile habe ich festgestellt, dass die Pa-
tienten in den meisten Fällen darauf warten, dass man ihnen einen unge-
fähren Preis nennt und dann auch gegebenenfalls Ratenzahlungs- oder 
Finanzierungs möglich keiten anbietet. Ich gehe also mit dem Thema absolut 
offen um und sehe, dass meine Patienten das zu schätzen wissen. 

Welche Features überzeugen Sie am meisten am dent.apart-Zahnkredit?
Die Behandlungswünsche der Patienten werden infolge überschaubarer Mo-
natsraten sofort realisierbar, und ich bin finanziell auf der sicheren Seite, weil 
 der Geldbetrag für die gesamte Behandlung in Höhe des Kostenvoran-
schlags bereits vor Behandlungsbeginn auf meinem Praxiskonto eingeht. Zu-
gleich kann ich meinen Umsatz steigern, weil Patienten bei kleinen Monats-
raten die Kaufentscheidung wesentlich leichterfällt — gerade in wirtschaftlich 
schwierigen Zeiten, wo sich viele Patienten genau überlegen, was sie sich 
finanziell leisten können und wollen. Zudem entfallen, da das Geld schon auf 
dem Konto ist, zeitaufwendige Mahnverfahren. Und wenn der Patient seine 
Raten nicht zahlt, trage nicht ich das Risiko, sondern der Kreditgeber.

dent.apart – Einfach bessere Zähne GmbH
Tel.: +49 231 586886-0 ℅ info@dentapart.de

kontakt.

* open.spotify.com/episode/6oC0IvDN1qfu9Mr42A4WEU?si=270bede70b514380

Infos zum 
Autor

‒ 25,2
Laut Statista lag der GfK-Konsumklima-Index Ende Juli 2023 bei – 25,2 Indi-
katorpunkten. Die Geldentwertung führt zwangsläufig zur Kaufzurückhaltung, 
und das Konsumklima verharrt derzeit, trotz leicht ansteigender Tendenz, 
im Negativbereich. Patienten üben sich daher bei Selbstzahlerleistungen in 
Kaufzurückhaltung, obwohl sie ihre Behandlungswünsche gerne realisieren 
würden.
Quelle: de.statista.com/statistik/daten/studie/2425/umfrage/gfk-konsumklima-index
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