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Umparken im Kopf:
aktiv agieren, statt Umsatze (zu) verlieren

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

Wolfgang J. Linl

Literatur Mehr und mehr setzt sich bei vielen Marktteilnehmern die Erkenntnis durch, dass sowohl die weiterhin schwelende Corona-

E E Krise als auch die technologisch-digitalen Umwalzungen erhebliche, geradezu disruptive Veranderungen bewirken und die
Neuordnung der Wirtschaftsprozesse und -strukturen beschleunigen wird. Diesem Wandel kann sich der Gesundheitssektor,
dessen Wohlergehen in voller Abhéngigkeit des Wirtschaftssystems steht, letztlich nicht entziehen. Daher sind auch (Fach-)
Zahnarzte gut beraten, sich neuen, bislang ungewohnten Marktanforderungen zu stellen: der Sicherung und dem Ausbau
der eigenen Marktposition gegeniiber den (fach-)zahnarztlichen Wettbewerbern.

Ich bin auf Sie \

angewiesen, aber Sie

,Heute ist die gute alte Zeit
von morgen.

Abb. 1:Bewusstseinswandel. (© dent.apart
GmbH) Abb. 2: Dr. Guido Szostak, Zahn-

ieser Binsenwahrheit blickte

zentrum Herne. (Foto: G. Szostak)

bereits der unvergessene

Komiker Karl Valentin hu-

morvoll ins Auge. Vergleicht
man bei Zahnarzt- und KFO-Praxen
die vorlaufigen Betriebsergebnisse
des aktuellen Corona-Jahres 2020
mit denen der Vorjahre, so werden
nicht wenige (Fach-)Zahnarzte die-
ser Valentin-Erkenntnis wehmiitig
zustimmen. Denn in den Folgejah-
ren wird die Umwalzung der Markte
unaufhaltsam weiter voranschrei-
ten; dafir sorgt allein schon die
Corona-Krise, deren okonomische
Folgewirkungen noch weitere zwei
bis drei Jahre zu splren sein wer-
den. Und friher, so die nicht sel-
tene Klage in Fachkreisen, waren
(Fach-)Zahnarzte noch Kollegen,
heute sind sie Konkurrenten.

Das (fach-)zahnérztliche
Verkaufsgespriach —
gestern und heute

Ja, so war es viele Jahre lang: Der
Patient kam in die Praxis und nahm

~Der Wettbewerbsdruck um zahlungsbereite
Patienten steigt.”

dankbar den ihm gemachten Be-
handlungsvorschlag an. Die Kasse
zahlte ja, zumindest einen erhebli-
chen Teil, und den Rest regelte die
Abrechnungsgesellschaft mit mehr
oder weniger vorteilhaften Teilzah-
lungsangeboten. Es handelte sich
bis 2019 um einen klassischen An-
bieter- oder Verkaufermarkt, denn
das Verkaufsgeschehen wurde vom
Behandler dominiert, der patienten-
seitige Nachfragetiberhang war oft
groRer als das (fach-)zahnéarztliche
Angebot.

Seit Beginn der Coronakrise drehen
sich die Verhaltnisse zunehmend
um: Wegen der unsicheren wirt-
schaftlichen Zukunft herrscht bei
hochwertigen, zuzahlungsintensi-
ven Versorgungen Zurlckhaltung.
Bei vielen Patienten ist schlicht die
Kaufkraft, z.B. wegen Kurzarbeit,
gesunken; andere Patienten wie-
derum wollen ihre Guthaben zu-
sammenhalten als Reserve fir
schlechte Zeiten. Kein Wunder, dass
das (fach-)zahnérztliche Verkaufs-
gesprach nun haufig deutlich mehr
Zeit braucht, um behandlungsinte-
ressierte Patienten kaufwillig zu
stimmen. Ein deutliches Zeichen,
dass sich die Verhaltnisse umge-
dreht haben. So stellt Dr. Guido
Szostak (Abb. 2) vom Zahnzentrum
Herne fest: ,Neuerdings kommen
haufiger Patienten, die sich nach
Erhalt eines Heil- und Kostenplans
oder Kostenvoranschlages vorbe-
halten, eine zweite Meinung einzu-

nicht auf mich!
Merken Sie sich das!

{Karl Valentin)

holen. Also ein Konkurrenzangebot,
um den Behandlungspreis driicken
zu konnen. Auf diese Situation mis-
sen wir Behandler mit einem pas-
senden, unsere Patienten zum Kauf
motivierenden Angebot reagieren.”

Der Bewusstseinswandel:
Vom Bringgeschéft zum
Holgeschaft

Wer erinnert sich nicht an die erfolg-
reiche Opel-Werbekampagne ,Um-
parken im Kopf*aus dem Jahr 2016:
Es ging darum, der angestaubten
Opel-Marke neuen Glanz zu verlei-
hen und im Bewusstsein der Kaufer
wieder begehrlich zu machen. In
etwa passt dieser Vergleich auch
auf den Strukturwandel im Zahn-
medizin-Markt, der ebenfalls — zu-
satzlich getriggert durch die Co-
rona-Krise — jetzt einen Bewusst-
seinswandel erforderlich macht.
Allerdings nicht auf Kundenseite,
denn die Kunden bzw. Patienten
haben inzwischen deutlich realisiert,
dass ihre Kaufkraft geringer gewor-
den ist. Nun geht es um die Anbie-
terseite — also um den (Fach-)Zahn-
arzt-Unternehmer —, der sein un-
ternehmerisches Bewusstsein an
diese neue Situation anpassen und
in Handlungskonzepte iibersetzen
muss, will er sein Praxisunterneh-
men gegen das Wettbewerbsum-
feld behaupten (Abb. 1).

In der Vergangenheit, gepragt vom
patientenseitigen Nachfrageriber-

hang (,Bringgeschéft"), reichte es
oftmals aus, die Behandlungswiin-
sche des Kunden zu erkennen und
ihn medizinisch optimal zu beraten.
Heute jedoch kommt mehr und
mehr die Notwendigkeit hinzu, ver-
borgene oder offene Finanzierungs-
wiinsche des Patienten aufzuspu-
ren und ihm ein medizinisch und fi-
nanziell Gberzeugendes, also kauf-
motivierendes Angebot zu machen
(,Holgesch&ft"), um so den begehr-
ten Behandlungsauftrag nicht an
die wachsame Konkurrenz zu ver-
lieren.
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Zahlungserleichterungen
anbieten statt Preisdumping
riskieren

Dr. Guido Szostak berichtet Uber eine
Patientin, die von seinem hochwer-
tigem Behandlungskonzept, das eine
Zuzahlung von 6.000 Euro erforder-
lich machte, iberzeugt und begeis-
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Abb.3: Zinsvergleich. (© dent.apart GmbH)

Einfach bessere Zdhne.

dent.apart’

Hinweis

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

ANZEIGE

tert war: ,Diese Patientin machte
mich glicklicherweise sofort da-
rauf aufmerksam, dass sie das Be-
handlungsangebot gern annehmen
wirde. Ihre Frage an mich war ledig-
lich: Kann ich den Betrag bei lhnen
finanzieren und in Raten zahlen?
Das wiirde mir sehr helfen." Dass
Ratenzahlungsangebote ein wirk-
sames Instrument gegen Preisver-
fall und somit gegen Ertragsein-
bullen sind, hat insbesondere die
Autoindustrie frih erkannt. So wird
seitca. 20 Jahrenin Anzeigen stets
mit einer ginstigen Monatsrate
geworben, der Verkaufspreis steht
eher im Kleingedruckten. Damit
wird dem Kunden ein deutliches,
kaufanreizendes Zeichen gegeben,
dass er ,es sich leisten kann, ein
hochwertiges Produkt zu erwerben.
Und vor allem: Das Autohaus zeigt
dem umworbenen Kunden: Hier ist
Ratenzahlung selbstverstédndlich
und willkommen! Anders also als in
(Fach-)Zahnarztpraxen, wo Raten-
zahlung haufig immer noch als
storendes Tabu verdrangt und an
Factoring-Gesellschaften gedan-
kenlos ,entsorgt” wird.

Damit vergibt der (Fach-)Zahnarzt-
Unternehmer wichtige Ertragschan-
cen, moglicherweise an die kiligere
Konkurrenz in der Nachbarschaft.
Dabei sind insbesondere behand-
lungswillige Patienten, so die Erfah-
rung von Dr. Guido Szostak, nicht
selten sogar dankbar, wenn das Pra-
xisteam den ersten Schritt macht,
eine Ratenzahlungsmaglichkeit pro-
aktiv anbietet und damit den Patien-
ten von dem ihn belastenden und
kaufhindernden Finanzierungstabu

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

Vergleich Gebiihren/Kosten fiir den
Zahnarzt, bezogen auf EUR 6.000

Factoring:
bis zu 5%
dent.apart:
0%
EUR
300
200
100
0 EUR
0

Factoringgesellschaft 1:
15 % p. a. eff. / Zinssumme:

Factoringgesellschaft 2:
10 % p. a. eff. / Zinssumme:

dent.apart-Zahnkredit:
3,69 % p. a. eff. / Zinssumme:

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

€ 2.915 — Monatsrate € 123

€ 1.909 - Monatsrate € 109

€ 685 — Monatsrate € 92

EUR
3.000
» Zinsersparnis fiir Patienten: € 2.229 = 76 %
2.000
Zinsersparnis fiir Patienten: € 1.223 = 64 %
1.000
0

befreit: ,Ratenangebote iber 100
bis 150 Euro im Monat, so meine
Erfahrung, Uberzeugen in vielen Fal-
len mehr als 6.000 Euro Einmalzah-
lung — und ich bekomme fir gute
Arbeit ein gutes, ungeschmalertes
Honorar."

Die wichtige Frage nach
dem kaufmotivierenden
Finanzierungsangebot

Zunachst sollte aus Griinden der
Kosten- und Risikominimierung das
Ratenzahlungsangebot Uber einen

-
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externen Dienstleister erbracht wer-
den, keinesfalls von der Praxis
selbst.2 Sodann sollte der (Fach-)
Zahnarzt-Unternehmer sich im Hin-
blick auf das Vertrauensverhaltnis
sehr gut Uberlegen, auf welcher
Zinsbasis er seinen Patienten Ra-
tenzahlungen anbietet, um so die
Kaufbereitschaft zu steigern. Hier
zeigt sich der Nachteil vieler Facto-
ring-Gesellschaften, deren Teilzah-
lungszinssatze fiir Patienten seit
Jahren haufig bei stolzen zehn bis
15 Prozent liegen. Im Rahmen ei-
ner transparenten Aufklarung wir-
ken solche hohen Factoring-Teil-
zahlungszinssatze auf den Patien-
ten abschreckend. Ein Grund, wa-
rum in vielen Praxen, die Factoring
(Forderungsverkauf) nutzen, das
kaufentscheidende Thema ,Raten-
zahlung" leider gemieden wird und
so eigentlich sichere Umsatzpoten-
ziale an die Konkurrenz verschenkt
werden.

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

Hier kommt der neue dent.apart-
Zahnkredit als Umsatzforderungs-
instrument ins Spiel. Wie imin Ab-
bildung 3 dargestellten Beispiel spart
der Patientim Vergleich zu den bei-
den Factoringangeboten bei einer
Finanzierung Uber 6.000 Euro, Lauf-
zeit 72 Monate, zwischen 64 Pro-
zent (Zinsersparnis: 1.223 Euro)
und 76 Prozent (Zinsersparnis:
2.229 Euro), wenn er den dent.apart-
Zahnkredit nutzt. Informiert das
Praxisteam den Patienten Uiber sol-
che Alternativangebote offensiv und
transparent, wird der Patient sich
ganz sicher fir die deutlich glins-
tigere Losung entscheiden. Dann
aber hat auch die Praxis ihr unter-
nehmerisches Ziel erreicht: die not-
wendige Sicherung des Umsatzes.
Nicht zuletzt wird der Patient sei-
nem (Fach-)Zahnarzt dankbar sein
fir diese wertvolle, unnotig hohe
Zinskosten sparende Information,
zumal Firsorge und Transparenz

gerade im éarztlichen Bereich zen-
trale ethische Grundlagen eines
Verkaufsgesprachs sind.3
,Genau an dieser Notwendigkeit,
dass gerade bei einer unsicheren
Wirtschaftslage Behandler und Pa-
tient unnotige Kosten einsparen
mussen, setzen wir mit dem neuen
dent.apart-Zahnkredit an’, erlautert
Wolfgang Lihl, Geschaftsflihrer von
dent.apart. Denn mit dem Einsatz des
dent.apart-Zahnkredits entfallen zu-
gleich fir den Praxisinhaber sowohl
Factoring- als auch sonstige Finan-
zierungskosten ersatzlos (Abb. 3).
,Und der Praxisinhaber”, so Lihl, ,hat
umgehend das Honorar auf seinem
Praxiskonto — und zwar schon vor
Behandlungsbeginn. Diese Innova-
tion bedeutet fir den (Fach-)Zahn-
arzt hundertprozentige finanzielle
Planungssicherheit zum Nulltarif.”
Ein Vorteil, der fir jeden (Fach-)
Zahnarzt-Unternehmer gerade in
einer unsicheren Wirtschaftslage
von zentraler Bedeutung ist, zumal
beim dent.apart-Zahnkredit Rick-
belastungen, wie beim Factoring,
prinzipiell ausgeschlossen sind.
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