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betriebswirtschartiche Relevanz
VON Zahnzusatzversicherungen

PRAXISMANAGEMENT Etwa 12 Prozent der Versicherten in Deutschland sind privat vollversichert, wahrend fast 20 Pro-
zent der gesetzlich versicherten eine Zahnzusatzversicherung besitzen.' Letztere sind allerdings von sehr heterogener
Qualitat hinsichtlich der Leistungserstattung. Es gilt zu unterscheiden zwischen einfachen, preiswerten ,Basistarifen”
sowie umfassenden, leistungsstarken ,Spitzentarifen®. Jeder dieser in einem Spitzentarif zusatzversicherten Patienten
wird durchschnittlich etwa 800 Euro pro Jahr an Umsatz generieren. Dem gegeniber steht ein reiner Kassenpatient
mit 180 Euro (jeweils ohne Selbstzahlungen).?

Das Wissen um den
betriebswirtschaftlichen
Mehrwert einer Zahnzusatz-
versicherung ist nur dann
hilfreich, wenn Sie diese
Stellschraube beeinflussen
kénnen. Und zwar ohne
selbst in der Wahrnehmung
des Patienten zum
Versicherungsverkéufer

zu werden.
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Betrachten wir folgende Modellrech-
nung auf Basis der zuletzt seitens der
Bundeszahnarztekammer  verdffentlich-
ten Statistiken. In einer zahnéarztlichen
Praxis werden 450.000 Euro Umsatz
und ein Uberschuss in Hohe von
120.000 Euro erwirtschaftet. Etwa die
Halfte des Umsatzes wird zwar Uber
die GKV, ein Viertel Uber die PKV
(inklusive der Zahnzusatzversicherun-
gen) und ein Viertel Uber Selbstzahlun-
gen generiert.? Allerdings wird pro pri-
vat- und zusatzversichertem Patient

weit mehr Umsatz als pro reinem
Kassenpatienten erzielt.

Deswegen wird eine durchschnittliche
Praxis mit ihren privat- und zusatzver-
sicherten Patienten fast die Halfte des
gesamten Umsatzes generieren.® Dies
gilt auch, wenn man vereinfacht und
pauschal annimmt, dass 75 Prozent
aller Selbstzahlungen seitens der rei-
nen Kassenpatienten geleistet werden.
Folglich wére eine Praxis ohne einen
gewissen Anteil an Privatpatienten wirt-
schaftlich kaum Uberlebensfahig.
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Finanzielle Restriktionen bei
Kassenpatienten

Vielleicht ist ein reiner Kassenpatient,
der den Heil- und Kostenplan durch
Selbstzahlung umsetzt, im Grunde
attraktiver als ein Privatpatient. Hier ist
zumindest nicht mit Arger bei der Leis-
tungserstattung durch die Versicherung
zu rechnen. Die eigentliche Frage ist
jedoch: Wie viele Heil- und Kosten-
plane werden aufgrund finanzieller
Einschrankungen der reinen Kassen-
patienten nicht in der optimalen Form
umgesetzt? Das statistische Jahrbuch
gibt uns zur Beantwortung dieser Frage
einige Hinweise.

Wie eingangs erwahnt, erwirtschaftet
eine Praxis mit in Spitzentarifen zusatz-
versicherten Patienten sowie mit klas-
sischen Privatpatienten etwa dreimal
so viel Umsatz wie mit reinen Kassen-
patienten. Sehr vereinfacht gespro-
chen wird bei reinen Kassenpatienten
nur jeder dritte Heil- und Kostenplan
in optimaler Form (ohne finanzielle
Einschrankung seitens des Patienten)
umgesetzt.

Dies ist zumindest die aus unserer
Sicht wahrscheinlichste Erklarung fur
den Umsatzunterschied.

Ertragswert der
Zahnzusatzversicherung

Mit einem im Spitzentarif zahnzusatz-
versicherten Patienten erwirtschaftet
unsere Modellpraxis in etwa 550 Euro
mehr (inklusive Selbstzahlung) als mit
einem reinen Kassenpatienten. Jahr
fir Jahr. Bei einer durchschnittlichen
Bindungsdauer von acht Jahren* ergibt
dies einen Mehrumsatz von 4.400 Euro
pro Patient. Diskontiert man den Be-
trag, um den heutigen Gegenwert die-
ses zukUnftigen Umsatzes zu erfahren,
so liegt man (e nach Annahmen) bei
circa 3.500 Euro.

Sobald also ein reiner Kassenpatient
eine leistungsstarke Zahnzusatzversi-
cherung abschlieBt, kann dies flr Sie
als Praxisinhaber mit einem Mehrwert
von 3.500 Euro gleichgesetzt werden.
Dies wird sich durch jahrlich durch-
schnittlich 550 Euro Mehrumsatz nie-
derschlagen.

Aufgrund von Wartezeiten und Zahn-
staffeln wird sich der Effekt allerdings
Anfangs vor allem im Bereich der
Prophylaxe bemerkbar machen und
entsprechend unter den erwadhnten
550 Euro liegen. In spateren Jahren
wird dies Uberkompensiert.
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200 neue Privatpatienten
in finf Jahren

Implementiert unsere Modellpraxis die
notwendigen Ablaufe und Verantwort-
lichkeiten, um die eigenen Kassenpa-
tienten in der Frage der Zahnzusatz-
versicherung zielflhrend zu untersttz-
ten (ohne dabei zum Versicherungs-
verkaufer zu werden), so sind 50 neue
im Spitzentarif zusatzversicherte ,Pri-
vatpatienten pro Jahr gut erreichbar.
Die Erfahrungen auf Basis des Denti-
Select-Verfahrens  bestatigen  diese
Annahme. Mit einem pauschalen Ab-
schlag fur die Patientenfluktuation
koénnen innerhalb von funf Jahren 200
solcher Privatpatienten aus dem eige-
nen Kassenstamm gewonnen werden.
In unserer Modellrechnung ist diese
Steigerung mit einem jahrlichen Mehr-
umsatz in Hohe von tber 100.000 Euro
gleichzusetzen. Naturlich kann das Um-
satzplus auch wesentlich héher ausfal-
len, beispielsweise wenn entsprechend
hochwertige Implantatarbeiten durch-
geflhrt werden. Es muissen dazu kei-
nerlei  Marketingkosten veranschlagt
werden, da diese Privatpatienten aus
dem bereits existierenden Patienten-
stamm gewonnen werden.

Auch sind keine neuen Personal- oder
sonstigen Fixkosten notwendig, da es
sich nicht um zusétzliche Patienten
handelt. Vielmehr wird lediglich der
finanzielle Spielraum der Bestandspati-
enten vergroBert. Diese neuen Privat-
patienten werden die Kostenbasis nur
wenig belasten. Der Mehrumsatz wird
sich entsprechend direkt im Gewinn
der Praxis bemerkbar machen und
diesen (unter obigen Annahmen) um
bis zu 50 Prozent steigern.

Sie sind kein
Versicherungsverkaufer

Das Wissen um den betriebswirtschaft-
lichen Mehrwert einer Zahnzusatzversi-
cherung ist nur dann hilfreich, wenn
Sie diese Stellschraube beeinflussen
koénnen. Und zwar ohne selbst in der
Wahrnehmung des Patienten zum Ver-
sicherungsverkaufer zu werden. Sie
muUssen weiterhin und ausschlieBlich
in lhrer Rolle als Zahnarzt wirken kdn-
nen. Allerdings wird die reine an den
Patienten gerichtete Empfehlung, er
moge sich mit der Thematik beschaf-
tigen, nicht ausreichen.

Die MaBnahme muss, um den nétigen
Wirkungsgrad flr unsere Zielsetzung zu
erreichen, in der Nachverfolgung eines

jeden einzelnen (sich flr die Thematik
interessierenden) Patienten minden.
Es muss gewahrleistet sein, dass dieser
sich nach dem Verlassen der Praxis
auch wirklich um eine Entscheidung
pro oder kontra Zahnzusatzversiche-
rung bemduht. Gleichzeitig sollte der
gesamte Ansatz natUrlich rechtskon-
form gelebt werden.

Sie kénnen sich selbst um die Aus-
gestaltung eines entsprechend wir-
kenden Prozesses bemuhen oder das
DentiSelect-Verfahren nutzen. Hier wir-
ken Sie als Zahnarzt in lhrer Kernkom-
petenz und erhalten die notwendigen
Instrumente, um lhren Patienten in
dieser Entscheidung mit Ihrem Wissen
beiseite stehen zu kdnnen.
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Angabe des Gutschein-Codes ,ZWP2016"
auf www.dentiselect.de buchbar ist. So
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Verpflichtungen das DentiSelect-Verfahren
ausfiihrlich kennenlernen.
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