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/Zahnzusatzversicherungen:
Mehr Nutzen, weniger Frust

| Jens|. Wagner

Immer wieder kann man erleben, wie ein Patient voller Stolz berichtet, er sei nun zahnzusatz-
versichert und fiir die Zukunft gut geriistet. Haufig schwant dem Zahnarzt dann schon Ubles.
Nur zwolf Euro koste der Tarif und es gabe 100 Prozent Zuzahlung zum Zahnersatz. Spatestens
jetzt wird klar: Die Erwartungen des Patienten sind vermutlich hoher als die Leistungserstat-
tung der Versicherung. Schon bald wird die Praxis den Fragebogen zum Zahnzustand des
Patienten fiir die Versicherung ausfillen diirfen.

esonders schade an diesen
B haufig auftretenden Fallen:

Ein verniinftig zahnzusatz-
versicherter Patient steht im Grunde
einem privat vollversicherten Patien-
ten in nichts nach. Nur zu gerne hatte
man mehr solcher Patienten mit hoher
Leistungserstattung, denen in ihrer ge-
sundheitlichen Versorgung keine engen
finanziellen Grenzen gesetzt sind und
die sich deswegen fir die flr ihre
Zahngesundheit optimale Versorgung
entscheiden kdnnen.

Status quo:

Man kann nicht wirklich helfen
Bisher gibt es scheinbar keine ver-
niinftige M®dglichkeit, als Zahnarzt
die Versicherungswahl des Patienten
positiv zu unterstiitzen. Haufig ist ab-
zusehen, dass in einigen Jahren eine
groBere Behandlung fillig werden
wird. Bei groBen Fiillungen beispiels-
weise. Es wére sinnvoll, wiirde sich der
Patient hierfiir zahnzusatzversichern.
Doch was tun? In aller Regel erfolgt
an dieser Stelle der Verweis auf die
Waizmanntabelle. Als Zahnarzt wurde
diese Losung liber Jahre hinweg als se-
rios und elegant empfunden. Was soll
man sonst auch machen? Allerdings
resultierte diese eingeschrankte Hand-
lungsfahigkeit genau in dem nicht zu-
friedenstellenden Zustand, in dem sich
heute der Zahnarzt bei dem Gedanken
an Zahnzusatzversicherungen befindet.

Eigentlich prima, aber ...

... nur ohne lastige Riickfragen

seitens der Versicherung.

Ein neuer Ansatz wird gebraucht

Es ist an der Zeit, dieses Thema noch
einmal von Grund auf mit frischen
Augen zu betrachten. Das gesundheit-
liche sowie das wirtschaftlich bisher
ungenutzt verstreichende Potenzial ist
einfach zu hoch, um sich mit dem
aktuellen Status quo abzufinden. Die
Liste der Hindernisse und Fallstricke
ist zwar langer, als der Umfang die-
ses Artikels es zuldsst, doch fokussie-
ren wir uns auf drei der wichtigsten
zu liberwindenden Hiirden.

Hindernis: Der Patient handelt nicht
Das wahrscheinlich groBte Verbesse-
rungspotenzial liegt in dem unterlas-
senen Handeln des Patienten selbst.
Auch wenn der Patient auf den Sinn
einer Zahnzusatzversicherung hinge-

wiesen wird und er beteuert, er wiirde
sich damit zeitnah auseinandersetzen,
passiert in aller Regel: Nichts! Mit dem
Verlassen der Praxis drangen sich die
Alltagsgedanken wieder in den Vor-
dergrund und der Patient wird gar
nicht erst aktiv.

Im Idealfall muss es also gelingen,
sicherzustellen, dass das Interesse des
Patienten in einer Handlung resultiert.
Sein Interesse muss in irgendeiner
Form, noch bevor er die Praxis verlasst,
in einer Aktion miinden, die den Pro-
zess der Versicherungsfindung initiiert
und eine Weiterverfolgung auch nach
Verlassen der Praxis gewahrleistet.
Dies muss aber gelingen, ohne dass
der Zahnarzt in irgendeiner Weise
auch nur anndhernd als vertrieblich
orientiert wahrgenommen wird.



-Wie man eine Praxis finanziert und
organisiert, lernt man nicht auf der Uni.
Dabei hat uns Dampsoft unterstutzt.”

Dr. med. dent. Erol Bilali und Dr. med. dent. Alexander Kuhn
Leinfelden-Echterdingen, Praxis-Neugrunder
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Hindernis: Schwer verstdndliche
Tarifbeschreibungen

In vielen Tarifen finden sich Formu-
lierungen wie ,100 Prozent Zuzah-
lung”, aber gemeint ist nur die
Verdopplung des GKV-Zuschusses. Es
werden regelmaBig Leistungen an Be-
dingungen gebunden, die der Patient
kaum wirklich verstehen wird. Immer
und immer wieder schlieBen Patien-
ten Tarife ab, die spater im Leistungs-
fall nicht oder nur gering vergliten.
Doch die Vertragswerke der Versiche-
rungen werden vermutlich auch in
Zukunft nicht einfacher verstandlich.

Zahnhalteapparates) sind weder fiir
Patient noch dessen Makler einfach
zu beantworten.

Und sobald ein groBerer HKP erstellt
wird, wird hdufig die Patientenakte bzw.
der Zahnstatus seitens der Versicherung
abgefragt. Stand in der Akte zum Zeit-
punkt des Vertragsabschlusses ein Be-
fund, der eine bestimmte Behandlung
als angeraten nahelegt, und war dies
dem Patient beim Beantworten nicht
bewusst, wird sehr schnell die Leis-
tungserstattung gekiirzt. Wie lassen
sich also Fehler beim Beantworten
der Gesundheitsfragen minimieren?

Eigentlich prima, aber...

... nur bei Abdeckung

hochwertiger Zahnmedizin.
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Prinzipiell wenden sich die Patienten
entweder an einen Versicherungsmak-
ler oder sie informieren sich selbst im
Internet. In der Selbstbedienungsvari-
ante Internet liegen zahllose Fallstricke.
Doch auch einen Versicherungsmakler
mit umfangreichem dentalen Hinter-
grundwissen zu finden, der den Zahn-
status des Patienten und dessen Be-
handlungsperspektiven verlasslich und
korrekt in die Tarifwahl einbezieht,
diirfte nicht immer einfach sein.

Hindernis: Falsch beantwortete
Gesundheitsfragen

Nehmen wir an, der Patient hat sich
entschieden und sitzt vor dem Vertrags-
werk der Versicherung. Nun ist es an
ihm, die Gesundheitsfragen zu seinem
Zahnstatus zutreffend zu beantwor-
ten. Fragen nach Art und Alter von
Zahnersatz, der Anzahl von Briicken-
pfeilern, angeratenen Behandlungen
oder trivialen Dingen wie Zahnfleisch-
bluten (als Indiz fir Erkrankungen des

Ein frischer Losungsweg

fiir alte Hindernisse

Natiirlich kénnen Sie selbst einen Lo-
sungsweg fiir all diese Hindernisse auf-
setzen oder alternativ das DentiSelect-
Verfahren nutzen, welches auf den hier
genannten Ansadtzen aufbaut und noch
darliber hinausgeht. Ein solches Ver-
fahren setzt an der Stelle an, an der
Sie als Zahnarzt fiir den Patienten
den hdochsten Mehrwert generieren
konnen: Bei lhrer Unterstiitzung im
Beantworten von Gesundheitsfragen.
Hierfiir halten Sie ein Formular vorra-
tig, welches alle Giblichen Gesundheits-
fragen der Versicherungen konsolidiert,
sodass der Patient dieses direkt bei
Ilhnen vor Ort beantworten kann. Wenn
der Patient Ihnen seine Antworten vor-
legt und Sie oder |hr Praxisteam diese
auf Richtigkeit priifen, ist ein Hinder-
nis bereits eliminiert. Wichtig bleibt,
dass der Patient lhre Unterstiitzung als
Hilfe wahrnimmt, selbige also nicht als
vertrieblich motiviert fehlinterpretiert.

Auch kénnen und wollen Sie gar nicht
erst in die Nahe von Diskussionen tber
Versicherungstarife kommen. Sie sind
Zahnarzt, kein Makler.

Um das Risiko der Untatigkeit nach
Verlassen der Praxis zu eliminieren,
wird eine Briicke zu einem Versiche-
rungsexperten mit tiefem Dentalwis-
sen geschlagen, der die Nachverfol-
gung sicherstellt. Da der Patient dem
Experten seinen korrekten Zahnzustand
mitteilen kann, kann nun der optimale
Tarif gefunden und spatere Leistungs-
erstattungen reibungslos abgerufen
werden. Hierfir sollte die Praxis tber
die Besonderheiten (z.B. Wartefristen)
des durch den Patienten gewdhlten
Tarifs, dessen Einverstdndnis voraus-
gesetzt, informiert werden. Bitte be-
achten Sie den Hinweis unter ,Info"

Info.

DentiSelect bietet zurzeit eine sechs-
monatige kostenfreie Kennenlernphase
an, die auf www.dentiselect.de unter
Angabe des Gutschein-Codes ,ZWP2016"
buchbar ist. So kénnen Sie ohne finan-
zielle oder sonstige Verpflichtungen das
DentiSelect-Verfahren ausfihrlich ken-
nenlernen.

w  Infos zum Autor

kontakt.

DentiSelect.

Mit Sicherheit zur passenden
Zahnzusatzversicherung.
Siemensstralle 12b

63263 Neu-Isenburg

Tel.: 06102 37063112
beratung@dentiselect.de
www.dentiselect.de
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SICATIMPLANT

Der individuelle 3D-Planungsservice

Der neue Planungsservice CLINICAL ASSIST von SICAT bietet Ihnen
alle Vorziige einer digitalen Implantatplanung fiir Ihre navigierte
Chirurgie mit Bohrschablonen - ganz ohne Investition in Software- QU9ea0i0) L B
Produkte:

Patientengerechte Planungsvorschlage
Inklusive Online-Fallbesprechung
Planung & Bohrschablone aus einer Hand
Bereits ab €159,00

Lernen Sie SICAT CLINICAL ASSIST jetzt kennen! Mehr Informationen
unter +49 (0)228 / 854697-12 oder auf
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