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nicht nehmen

Ein Beitrag von Wolfgang J. Lihl

ZAHNKREDIT In der Ausgabe ZWP 5/22 wurde der in Ochtrup praktizierende Zahn-
arzt Dr. Jiri Dvorak und seine Impulse und MaBnahmen zur Steigerung der Wettbewerbs-

fahigkeit seines Praxisunternenmens vorgestellt. In der vorliegenden Ausgabe berichtet

Dr. Albert Franke, Fachzahnarzt fiir Oralchirurgie in Brilon, mit welcher Strategie er sich

den unternehmerischen Herausforderungen in der aktuellen Zeit stellt — ein Tool dabei ist

die differenzierte Patientenaufklarung, unter anderem zu Ratenzahlungsmaglichkeiten von

hochpreisigen Leistungen anhand des dent.apart-Zahnkredits.
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WIRTSCHAFT

Wie ist denn lhr Garantieversprechen, Patienten nach der chirur-
gischen Teilbehandlung ,zurlickzugeben®, bei den Kollegen an-
gekommen?

Inzwischen bestehen stabile Uberweiser-Partnerschaften mit Zahn-
arzten, die auf dem gemeinsamen Vertrauen in die Arbeitsteilung
beruhen. Zusatzlich habe ich Uberlegt, wie ich Patienten direkt auf
meine Praxis aufmerksam machen kann, und so bin ich bereits
seit funf Jahren im Rahmen von &ffentlichen Patienteninformations-
veranstaltungen als Referent tétig.

Das klingt etwas nach Patientenwerbung. Ist das als Zahnarzt
Uberhaupt zuldssig?

Die Losung besteht darin, dass man mit einem gewerblichen Den-
tallabor kooperiert. Das Labor ladt zu &ffentlichen Patienteninfor-
mationsveranstaltungen ein und ich fungiere dort als zahnarztli-
cher Referent, beispielsweise zu Fragen des implantatgetragenen
Zahnersatzes. Denn ein Dentallabor als gewerbliches Unterneh-
men darf ja solche Veranstaltungen anbieten. Diese Veranstaltung
flhrt das Labor in neutralen Raumlichkeiten, nicht in meiner Praxis,
durch. Sonst wirden vielleicht potenziell interessierte Patienten im
Vorfeld abgeschreckt, weil sie das Geflhl haben kénnten, ihrem
Hauszahnarzt untreu zu werden. Die erste Veranstaltung haben wir
vor einigen Jahren mit finfzig Zuhérern in einem Autohaus ge-
macht. Dieser ,Vertriebsweg* ergab eine viel hohere Wirksamkeit
als wenn ich weiterhin versucht hétte, mit hohem Zeitaufwand
weitere Uberweiser von einer Kooperation zu Uberzeugen. Allein
von Uberweisern kann eine Facharztpraxis ohnehin kaum exis-
tieren, sodass ich einen eigenen Patientenstamm aufbauen
musste, um meine Praxis dauerhaft zu etablieren.

Nach der Coronakrise beobachten wir derzeit eine sich
zuspitzende Kriegssituation in der Ukraine. Schrecken Sie
die damit einhergehenden unglinstigen wirtschaftlichen
Umsténde davon ab, weiter in den Aufbau lhrer Praxis zu
investieren?

Herr Dr. Franke, gegen den marktlblichen Trend zur Niederlassung in einer
GroBstadt haben Sie im Jahr 2014 in einer Kleinstadt mit nur 25.000 Einwoh-
nern eine Neugrindung als Fachzahnarzt fur Oralchirurgie gewagt. Welche
Strategie haben Sie damals verfolgt?
Ich wollte in meiner Heimatstadt Brilon im Sauerland tatig sein, weil ich mir davon
Startvorteile versprach. Ich habe geschaut, ob es in den umliegenden Kleinstad-
ten ausreichend viele Allgemeinzahnarztpraxen gibt und zunéchst einige Kollegen
auf die Grindung einer Gemeinschaftspraxis angesprochen. Das ist leider nicht
zustande gekommen, sodass ich mich flr eine Neugrindung einer Fachzahn-
arztpraxis entschieden habe. Aber ich wollte auch nicht von Uberweisern
abhangig sein. Darum habe ich meine Praxis auf der Allgemeinen Zahn-
heilkunde und dem Schwerpunkt Oralchirurgie aufgebaut, womit ich
sowohl im , Direktgeschaft* als auch als Uberweiserpraxis tatig sein
kann. Naturlich gebe ich den Kollegen ein Garantieversprechen,
sodass niemand Gefahr lauft, seine Patienten an mich zu verlieren.

ANZEIGE
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Das ist eine gute Frage! Aber

nein, ich versuche, mich nicht davon zurlickwerfen zu

lassen. Wenn ich nur das Negative sehen wurde, wirde ich

mir selbst die Tatkraft nehmen. Ich lasse mir meinen Elan und

Fortschrittsgedanken nicht nehmen; wir muissen alle den Kopf

aufrecht halten und an unseren unternehmerischen Zielen wei-
terarbeiten.

Patienten werden zunehmend anspruchsvoller bei der Wahl
des Zahnarztes und einzelner Behandlungsleistungen. Wie
reagieren Sie auf diese Entwicklung? Oder anders gefragt:
Wie wichtig ist heutzutage eine differenzierte und feinfiihlige
Patientenberatung?

Eine individuelle Patientenberatung ist heutzutage keine Ermes-
sensfrage mehr, sondern sollte zum Standard der zahnmedizi-
nischen Betreuung gehodren. Gerade hochwertige Leistungen
brauchen Beratung, um sie Patienten umfassend vermitteln und
durch ihre Einbindung in das Leistungsportfolio unternehme-
risch erfolgreich agieren zu kénnen. Ich stelle immer mehr fest,
dass man mit klar formulierten Sachargumenten Patienten gut
fUhren kann. Dabei ist es wichtig, Alternativen vorzustellen; man
kann aber — und das ist mein Anspruch — den Goldstandard
vermitteln, indem man im Gesprach zum Beispiel herausarbei-
tet, dass der Patient in den nachsten Jahrzehnten mit der hoch-
wertigen Versorgung Ruhe haben wird, sofern die weitere Ent-
wicklung des Patienten gut verlauft. Hierbei es ist wichtig, das
intuitive Vorverstandnis der Patienten nicht zu unterschatzen!
Meine Patienten registrieren sehr wohl, dass meine transparente
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Beratung ehrlich gemeint ist und dass es mir nicht etwa
nur um mein Einkommen geht. Mein Eindruck ist, dass
eine offene, auf Argumenten basierende Gesprachs-
fihrung noch zu wenig Ublich ist. Allerdings: Der er-
kennbar zunehmende Wettbewerb wird nach sich
ziehen, dass Zahnarztunternehmer, die diese brach-
liegende Beratungs-Marktliicke rechtzeitig erkennen
und fur sich zu nutzen wissen, von der gegenwartigen
Krise kurz- und auch langfristig profitieren werden.

Fur Patienten wird in einer wirtschaftlich unsicheren
Zeit wie der aktuellen ein Zuzahlungsbetrag von
beispielsweise 10.000 Euro zunehmend schwerer
zu stemmen sein, als es bisher der Fall war. Hier
konnte eine patientenbezogene Beratung anset-
zen, indem der Behandler den Patienten darlber
informiert, dass er, statt 10.000 Euro sofort zu
bezahlen, diesen Betrag zum Beispiel auch in
40 Monatsraten zu je 250 Euro plus Zinsen be-
zahlen kann. Welchen umsatzférdernden Stel-
lenwert werden lhrer Meinung nach Informatio-
nen Uber Zahlungserleichterungen bekommen,
um damit die Kaufbereitschaft zu férdern?
Der Stellenwert wird deutlich steigen! Wir geben
jedem Patienten Informationen zu Finanzl6sun-
gen mit auf den Weg, weil dafiir ein Bedarf vor-
handen ist. Mir ist bewusst, dass nicht jeder Patient diese
10.000 Euro auf dem Konto liegen hat, und das wird in Zukunft
eine haufiger anzutreffende Kaufhirde werden. Denn die der-
zeitigen Teuerungsschube hat es ja so in den letzten Jahrzehn-
ten nicht gegeben. Deshalb finde ich gerade jetzt eine patien-
tengerechte Finanzierungsoption sehr wichtig. Das Zahnkredit-
Modell von dent.apart ist fir mich einfach, es gibt weder einen
Vertrag und vor allem keine Ruckbelastungen wie etwa beim
Factoring. Zudem brauchen wir mit den Patienten keine unan-
genehmen Gesprache wegen Vorauszahlungen auf die Mate-
rial- und Laborkosten flihren, weil der dent.apart-Zahnkredit-
betrag ja bereits vor Behandlungsbeginn auf mein Praxiskonto
Uberwiesen wird. Als ich kurzlich vom dent.apart-Zahnkredit
gelesen habe, dachte ich, das ist genau das, was die Zahnarz-
tewelt noch gebraucht hat: ein Modell, mit dem der Patient sich
selbst die Behandlungskosten finanzieren kann. Vor allem ist es
eine erhebliche finanzielle Entlastung fir meine Praxis. Und von
der Sachlage her ist es auch richtig, dass der Patient seine Zin-
sen selbst tragen muss, denn nichts anderes macht er, wenn er
sich seinen Autokauf finanziert.

q dent.apart - Einfach bessere Zdhne GmbH
Tel.: +49 231 586886-0 « info@dentapart.de

= Wolfgang J. Lihl — Infos zum Autor




Recyceltes Zahngold bedeutet: weniger Goldabbau.

¥ 3 Und damit weniger Raubbau am Regenwald.
s | s Machen Sie es daher wie viele Praxen — motivieren ]
1 auch Sie |hre Patienten zum Zahngold-Recycling.
\ Schon heute verwenden wir fir die Produktion unse-

rer Edelmetall-Dentallegierungen recyceltes Gold
oder Gold aus konfliktfreien Quellen — ausnahmslos.

So geht’s

1. Kostenloses Praxis-Aktionspaket anfordern
und Patienten informieren.

2. Zahngold sammeln.

3. Zahngold zur Reinigung, Schmelze und Analyse b
an Kulzer senden. i

4. Gutschrift fr die analysierten Edelmetalle Gold, Silber,
Platin und Palladium erhalten.

Mehr unter:

Telefon: 0800/4372 522 + Taste 3
E-Mail: zahngold@kulzer-dental.com

IKULZER

MUNDGESUNDHEIT IN BESTEN HANDEN. MITSUI CHEMICALS GROUP




#twhdentalwerk W&H Deutschland GmbH
O®EMm® t 08682 8967-0

video.wh.com office.de@wh.com, wh.com

Synea Fusion:

Das effizienteste
Winkelstuck
Deutschlands
von W&

Das Wirtschaftswund

Die Synea Fusion ist das r
Winkelstuck von W&H in De
Was dahinter steckt? Die Moc
verbindet die effizienten Synea
mit hoher Lebensdauer — und ¢
geringen Anschaffungskosten.

* mehr Infos unter wh.com






