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Wolfgang J. Lihl

Den Praxisumsatz steigern? Ja!
Um jeden Preis? Nein!

Ein Beitrag von Wolfgang J. Lihl, Geschéftsfiihrer der dent.apart Einfach bessere Zdhne GmbH.

,Millionen Europaer steuern auf eine private Schuldenkrise zu“, berichtete die WELT am 11.8.2020 (S. 13). Selbst in klassischen
Sparerlandern wie Deutschland wiirden sich Biirger Sorgen machen, ob sie ihre Rechnungen kiinftig bezahlen kénnen. Zwei-
fellos: Die Kaufkraft sinkt und der zahnarztliche Wettbewerb um investitionsbereite Patienten nimmt entsprechend zu. So wird
es fir Praxisinhaber immer wichtiger, bei ihren Patienten Kaufbereitschaft zu wecken und dadurch den Umsatz zu steigern.
Neue Factoring-Teilzahlungsmodelle haben daher Konjunktur. Nur, sind solche Angebote immer niitzlich fiir (Fach-)Zahnarzte
und Patienten? Worauf gilt es zu achten?

Abb.1: Unternehmensberater Dr. Dr.
Michael Rasche pladiert fir eine trans-
parente Aufklarung des Patienten.
(Foto: © M. Rasche) Abb. 2: Ubersicht
Konditionen dent.apart Zahnkredit
(Grafik: © dent.apart).

Hinweis

Weitere Informationen zum Thema
,Patientenkredit” finden Sie unter
www.dentapart.de/zahnkredit sowie
www.dentapart.de/zahnarzt

ur viele Patienten kommt
es einer Hiobsbotschaft
gleich: Eine aufwendige Be-
handlung wird fallig, schnell
stehen Fragen im Raum wie die
Wunschbehandlung zu reduzieren
oder gar zu verschieben. Gerade in-
folge der Corona-Pandemiephase
verfligen Patienten haufig nicht
Uber die finanzielle Liquiditat, um
eine Behandlung sofort aus eige-
ner Tasche bezahlen zu konnen.
Oder sie mochten ihre finanziellen
Reserven schonen. Zwei wichtige
Griinde fur den (Fach-)Zahnarzt als
Unternehmer, um die Patienten
vorausschauend tber Zahlungs-
erleichterungen zu informieren. Fir
die Praxis geht es jetzt darum, dro-
hende Umsatzverluste zu verhin-
dern und existenziell wichtige Pra-
xisumsatze zeitnah zu realisieren.

Das Zinsproblem aus
Behandler- und Patienten-
sicht

So werben Abrechnungsgesell-
schaften im Rahmen von Forde-
rungsankaufen gegenliber Praxis-
inhabern, insbesondere auch Kie-
ferorthopaden, neuerdings damit,
dass sie deren Patienten bis zu
72 Monate Teilzahlung einrdumen —
statt der bisher tiblichen 48 Monate.
Das gut gemeinte Ziel: Mdglichst
kleine Monatsraten, damit dem Pa-
tienten die Kaufentscheidung leich-
ter gemacht wird. Jedoch sollten
Praxisinhaber kritisch priifen, ob
eine solche Absatzfinanzierung via
Forderungsverkauf sowohl ihrer als
auch der Interessenlage ihrer Pa-

tienten tatsachlich entspricht. Denn
neben den vom Kieferorthopaden
zu zahlenden Factoring-Gebihren
verlangen Abrechnungsgesellschaf-
ten von Patienten Zinssatze, die
haufig im zweistelligen Bereich lie-
gen —circa 10 bis 15% pro Jahr.
Nicht selten kommt es zu unan-
genehmen Uberraschungen fir
Patienten, wenn ihnen die Behand-
lungsrechnung vorliegt und die
Abrechnungsstelle Teilzahlungs-
angebote zu den genannt hohen
Zinskonditionen macht. Nicht wirk-
lich fair: Oft erfahren die Patienten
erst zu diesem spaten Zeitpunkt, mit
welch hohen Zinskosten das Fac-
toring-Teilzahlungsangebot ver-
bunden ist. Da hilft es in Zeiten sin-
kender Kaufkraft nicht, wenn die
ersten sechs Monate zinsfrei sind,
denn dann ist die Monatsrate fir
den Patienten haufig zu hoch, um
in diesem kurzen Zeitraum den
Eigenanteil abzuzahlen.

Aktuelle Recherchen bei Factoring-
Teilzahlungsgeboten ergeben in
etwa folgendes Bild: Bei einer Zu-
zahlungvon z.B. 6.000 Euro flr eine
hochwertige Alignerbehandlung
und einer Factoring-Teilzahlung
iber 72 Monate sowie einem effek-
tiven Zinssatz von 10 % fallen 1.909
Euro an Zinsen an, bei 15% Zinsen
sogar stattliche 2.919 Euro. Im ers-
ten Fall zahlt der Patient also zu-

satzlich zum Eigenanteil einen
Zinsaufschlag von 32%, im zwei-
ten Fall sogar von 49%. So wird
fir den Patienten aus einem ur-
spriinglichen Zuzahlungsbetrag
von 6.000 Euro schlussendlich
eine Gesamtzahllast von 7.909
oder sogar 8.915 Euro. Fazit: Aus
einer Zahllast von anfanglich 100%
wird so am Ende ein Gesamtriick-
zahlungsvolumen von 133 % oder
gar 148%.

Ethisch verantwortungs-
voller Umgang mit
Teilzahlungslésungen

Die ethischen Bedenken vieler Kie-
ferorthopaden bestehen ange-
sichts solcher fir den Patienten
unvorteilhaften Teilzahlungszins-
satze durchaus zu Recht, sagt der
Unternehmensberater Dr. Dr. Michael
Rasche (Rotterdam), der als Privat-
dozent Philosophie und Ethikan der

~Abrechnungsgesellschaften verlangen von
Patienten Zinssatze, die haufig im zweistelligen
Bereich liegen—circa 10 bis 15% pro Jahr.”

Angesichts sinkender Kaufkraft
und splrbar enger werdender Pri-
vathaushaltsbudgets stellt sich die
entscheidende Frage: Ist dem Pa-
tienten mit einer solch erheblichen
Zinslast tatséchlich gedient? Oder
gibt es im Markt auch alternative,
finanziell wesentlich glinstigere
Formen der Ratenzahlung, Uber die
der Praxisinhaber seine Patienten
sinnvollerweise gern informieren
mochte? Oder gar zukunftswei-
sende Alternativiosungen, die zu-
gleich auch noch firr den Praxis-
inhaber von erheblichem finanziel-
lem Vorteil sind?

KU Eichstétt lehrt. ,Ein Praxisinha-
ber sollte sich die Frage stellen, wie
er diesen Konflikt zwischen dem ei-
genen, berechtigten Sicherheitsinte-
resse und dem Patienteninteresse
I6sen kann. Die Ausgangssituation:
Der Patient hat sich fiir eine hochwer-
tige Behandlung entschieden, méchte
aber gern in Raten zahlen. Der Pra-
xisinhaber hingegen bendtigt fir
diesen Patienten eine Teilzahlungs-
l6sung, um sein Risiko auszulagern
und zugleich den geplanten Hono-
rarumsatz zu realisieren. Wiirde der
Patient jedoch bereits vor Behand-
lungsbeginn von den hohen Facto-

Der dent.apart-Zahnkredit - eine Win-Win-Situation fiir Praxisinhaber und Patient:

Vergleich Gebiihren/Kosten fiir

den Kieferorthopéaden:

dent.apart-Zahnkredit:
3,60 % p. a. / Zinssumme: € 714

Zinsvergleich fur den Patienten
Beispiel: EUR 6.000; Laufzeit 72 Monate

Factoringgesellschaft 1:
15 % p. a. / Zinssumme: € 2,915

Factoringgesellschaft 2:
10% p. a. / Zinssumme: € 1.909
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ring-Teilzahlungszinsen Kenntnis ha-
ben, stellt sich fiir den (Fach-)Zahnarzt
die Frage, inwiefern den Patienten
diese eigentlich selbstversténdliche
Information verunsichern und even-
tuell von seiner Kaufentscheidung
abbringen wiirde.”

Der ethische Konflikt ist also eine
Folge der intransparenten Bera-

Beispiel wiirde er bei dem dent.apart-
Zahnkredit nur 714 Euro an Zinsen
zahlen. Im Vergleich wird er im vor-
genannten Beispiel erheblich ent-
lastet, seine Zahllast reduziert sich
um 1.195 bzw. 2.201 Euro!

Und der Praxisinhaber hat bereits
nach ein bis zwei Tagen das Hono-
rar auf seinem Praxiskonto — und

»ES gilt, vorausschauend zu handeln und
die Mdglichkeit zu nutzen, bei Ubergabe des
Kostenvoranschlags den Patienten daruber
zu informieren, dass er zwei Zahlungs-

moglichkeiten hat.”

tungssituation, weil der Patient
nicht bereits vor Behandlungsbe-
ginn praxisseitig darauf aufmerk-
sam gemacht worden ist, dass sich,
wie in dem oben genannten Bei-
spiel, die urspriinglichen Gesamt-
behandlungskosten von 6.000 Euro
um erhebliche 32 oder gar 48 %
erhohen — sofern die Teilzahlungs-
kosten hinzugerechnet werden, wie
das in anderen Markten (Autokauf
etc.) aus Transparenzgrinden
langst zum Tagesgeschaftgehort.
Dr. Dr. Michael Rasche schlagt fol-
gende Konfliktldsung vor, die sich
an der Vielfalt der Kreditprodukte
einerseits und an dem ethischen
Transparenzgebot andererseits ori-
entiert. ,Es gilt, vorausschauend zu
handeln und die Maglichkeit zu nut-
zen, bei Ubergabe des Kostenvor-
anschlags den Patienten dariiber zu
informieren, dass er zwei Zahlungs-
mdglichkeiten hat. Denn das ist ein
Gebot der Fairness. Entweder kann
der Patient nach der Behandlung ein
Teilzahlungsangebot der Factoring-
Gesellschaft annehmen oder er wird
bereits vor Behandlungsbeginn (iber
fiir ihn wesentlich glinstigere Finan-
zierungswege informiert. So handelt
der Praxisinhaber transparent, ver-
antwortungs- und respektvoll. Denn
infolge des rechtzeitigen Hinweises
kann sich der Patient friihzeitig nach
glinstigeren Angeboten, wie z.B. Ra-
tenkrediten, umsehen. Die Folge: Er
wird fiir den firsorglichen Hinweis
dankbar sein und dies auch in seinem
Familien- und Freundeskreis kommu-
nizieren. Der Praxisinhaber hat sich
zudem den angestrebten Honorar-
umsatz gesichert —und zwar in einer
ethisch verantwortungsvollen Weise."

Der dent.apart-Zahnkredit:
Win-win-Situation fiir
Praxisinhaber und Patient

Genau an dieser Notwendigkeit,
dass letztlich beide, Kieferortho-
pade und Patient, unndtige Kosten
einsparen missen, setzen wir mit
dem neuen dent.apart-Zahnkredit
an. Zunachst einmal wiirden fur die
Praxis sowohl Factoring- als auch
sonstige Kosten entfallen. Der Pa-
tient wirde im Vergleich zu Fac-
toring-Teilzahlungsangeboten bis
ZU 75% an Zinskosten sparen, da
der Effektiv-Zinssatz lediglich 3,69 %
betragt. Bei dem oben genannten

zwar schon vor Behandlungsbe-
ginn. Das bedeutet fir ihn hundert-
prozentige finanzielle Sicherheit
zum Nulltarif. Der Ablauf des Kre-
ditantrages ist denkbar einfach
und schnell: Der Patient schlief3t
nach Erhalt des KVA online den
dent.apart-Zahnkredit ab und gibt
die Uberweisung direkt zur Zah-
lung auf das Konto der Kieferortho-
padischen Praxis frei. Dasist alles.
Die sich alljahrlich summierenden
Factoring-Gebhren, die pro Forde-
rungsabtretung nicht selten meh-
rere Hundert Euro betragen kon-
nen und nun natdrlich entfallen, ste-
hen der Praxis dann fiir langfristig
wertsteigernde Praxisinvestitionen
zusatzlich zur Verfligung. Und die
Patienten sind gerade in der derzei-
tigen Wirtschaftslage ihrem Kiefer-
orthopéaden sehr dankbar fiir Infor-
mationen, dieihnenhelfen,ihrknap-
per gewordenes Haushaltsbudget
splrbar zu entlasten.

Einfach bessere Zahne.

dent.apart’

kontakt

Wolfgang J. Lihl
Geschaftsfihrer
dent.apart Einfach bessere
Zahne GmbH
Westenhellweg 11-13
44137 Dortmund

Tel.: +49237 586886-0
Fax:+49231586886-99
info@dentapart.de
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www.dentapart.de/zahnarzt

ANZEIGE

3Shape Indirect Bonding Studio

FUr digitale Prazision in der Praxis

3Shape Indirect Bonding Studio ermoglicht es Ihnen, Brackets mit
hoher Prazsion virtuell zu platzieren — und zeigt Innen in Echtzeit das
mogliche Behandlungsergebnis. Das Bonding-Tray kann in wenigen
Minuten designt und gedruckt werden, sodass Sie Ihren Workflow
optimieren koénnen. Das Anbringen von Brackets mithilfe eines
Bonding-Trays erhoht den Patientenkomfort und spart wertvolle

Stuhlzeit.

Originale Bracket-Bibliotheken

3]

Trays in-house drucken

Vorteile fir den Behandler
Geniellen Sie digitale Prazision

UnterstUtzt durch Ergebnisvorhersage
in Echtzeit

Gefuhrte Workflows

Zugang zu der grofRten Auswahl an
original Bracket-Bibliotheken

Besuchen Sie unser
Online Learning Hub
und schauen Sie sich
ein Webinar zum
Indirect Bonding
Studio an.

Gefthrte Workflows

Integration von TRIOS

Vorteile fir den Patienten
Erhohter Patientenkomfort

Ansicht des voraussichtlichen
Behandlungsergebnisses

Zahne in realistischen Farben

Die Behandlung kann noch am
gleichen Tag begonnen werden

3shape?



