Hendrik Fischbach

lich erleichtert, wenn der Gesamtbetrag aus dem laufenden Monatsein-
kommen bequem in Raten bezahlt werden kann und so die Bargeldreserven
verschontbleiben.

Haben Sie den Eindruck, dass selbstzahlende Patienten sich scheuen, das
Thema ,Ratenzahlung” bei lhnen anzusprechen, und wenn ja, wie gehen
Sie damitum?

Ja, viele scheuen sich vor dem Thema oder bewegen sich nur sehr vorsichtig
mit ihren Fragen in diese Richtung. Deshalb ist meine Devise: Ich spreche die
Finanzierungsmaoglichkeit selbst an, wenn ich im Gesprach spire, dass Pa-
tienten eigentlich sehr interessiert sind und sich blof nicht trauen, auf den
Punkt zu kommen. Als Zahnarzt/Kieferorthopade ist man kein Verk&ufer im
klassischen Sinne, und so ist mir diese Doppelrolle als Zahnarzt/Unterneh-
mer lange schwergefallen. Ich war da sehr passiv, und so hat man leider
haufig aneinander vorbeigeredet. Mittlerweile habe ich festgestellt, dass die
Patienten in den meisten Fallen darauf warten, dass man ihnen einen unge-
fahren Preis nennt und dann auch gegebenenfalls Ratenzahlungs- oder
Finanzierungsmaoglichkeiten anbietet. Ich gehe also mit dem Thema absolut
offen um und sehe, dass meine Patienten das zu schatzen wissen.

Welche Features iiberzeugen Sie am meisten am dent.apart-Zahnkredit?
Die Behandlungswiinsche der Patienten werden infolge tberschaubarer
Monatsraten sofort realisierbar, und ich bin finanziell auf der sicheren Seite,
weil der Geldbetrag fir die gesamte Behandlung in Hhe des Kostenvoran-
schlags bereits vor Behandlungsbeginn auf meinem Praxiskonto eingeht.
Zugleich kann ich meinen Umsatz steigern, weil Patienten bei kleinen Monats-
raten die Kaufentscheidung wesentlich leichter fallt — gerade in wirtschaft-
lich schwierigen Zeiten, wo sich viele Patienten genau Uberlegen, was sie
sich finanziell leisten kdnnen 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.

Wolfgang J. Linl

Herr Fischbach, Sie sind seit vielen Jahren als zahn-
arztlich-kieferorthopadischer ,Unternehmer” und
als Referent im Bereich der digitalen Kieferorthopadie
tatig. Warum interessieren Sie sich fiir moderne alter-
native Finanzierungsmaglichen fiir Ihre Patienten?
ie Antwort auf diese Frage ist durchaus vielfal-
tig, aber das Wesentliche ist, dass die Selbst-
zahler-Patienten in der modernen Kieferortho-
péadie sehr wichtig geworden sind, weil zuneh-
mend auch erwachsene Patienten ein groRRes Interesse
an kieferorthopadischen Behandlungen zeigen. Seit
vielen Jahren ist das Patientenbewusstsein fir Ver-
besserungen von funktionellen Beschwerden gestie-
gen. Dabei gewinnen insbesondere auch asthetische
Vorstellungen und Wiinsche an Bedeutung. Slogans
wie ,Mein schonstes Lacheln” oder ,lhr neues Smile"
verweisen darauf, dass Patienten auch in einer spéte-
dent.apart - Einfach bessere ren Phase ihres Lebens pl&tzlich noch mal ein neues
Zahne GmbH Interesse an einer guten Zahnstellung und gesunden
Tel.:+49231 586 886-0 und zugleich schén aussehenden Zahnenhaben. Die
info@dentapart.de Erflllung dieser Behandlungswiinsche wird Patien-
www.dentapart.de ten, gerade in Zeiten einer Wirtschaftskrise, wesent-
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