MARKT | INTERVIEW

In der Ausgabe Implantologie Journal 6/22 wurde der in Ochtrup [ wolfgang . Lil |
praktizierende Zahnarzt Dr. Jiri Dvorak und seine Impulse und MaB- | e zm A
nahmen zur Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit seines Praxis- _E E
unternehmens vorgestellt. In der vorliegenden Ausgabe berichtet E
Dr. Albert Franke, Fachzahnarzt fir Oralchirurgie in Brilon, mit wel-
cher Strategie er sich den unternehmerischen Herausforderungen in
der aktuellen Zeit stellt — ein Tool dabei ist die differenzierte Patien-
tenaufklarung, unter anderem zu Ratenzahlungsmaoglichkeiten von
hochpreisigen Leistungen anhand des dent.apart-Zahnkredits.

Verschuldung, Inflation, Stillstand
_lch lasse mir meinen
Elan nicht nehmen”

Wolfgang J. Lihl

Herr Dr. Franke, gegen den marktiiblichen Trend zur Niederlassung in einer Grof3-
stadt haben Sie im Jahr 2014 in einer Kleinstadt mit nur 25.000 Einwohnern eine
Neugriindung als Fachzahnarzt fiir Oralchirurgie gewagt. Welche Strategie haben
Sie damals verfolgt?

Ich wollte in meiner Heimatstadt Brilon im Sauerland tétig sein, weil ich mir davon
Startvorteile versprach. Ich habe geschaut, ob es in den umliegenden Kleinstad-
ten ausreichend viele Allgemeinzahnarztpraxen gibt und zunachst einige
Kollegen auf die Griindung einer Gemeinschaftspraxis. angesprochen.
Das ist leider nicht zustande gekommen, sodass ich mich flir eine
Neugriindung einer Fachzahnarztpraxis entschieden habe. Aber
ich wollte auch nicht von Uberweisern abhéngig sein. Darum
habe ich meine Praxis auf der Allgemeinen Zahnheilkunde und
dem Schwerpunkt Oralchirurgie aufgebaut, womit ich sowohl
im , Direktgeschaft” als auch als Uberweiserpraxis tatig sein
kann. Nattirlich gebe ich den Kollegen ein Garantieverspre-
chen, sodass niemand Gefahr lduft, seine Patienten an
mich zu verlieren.

Wie ist denn Ihr Garantieversprechen, Patienten
nach der chirurgischen Teilbehandlung ,zurlick-
zugeben”, bei den Kollegen angekommen?
Inzwischen bestehen stabile Uberweiser-Partner-
schaften mit Zahnérzten, die auf dem gemeinsa-
men Vertrauen in die Arbeitsteilung beruhen. Zu-
satzlich habe ich (iberlegt, wie ich Patienten direkt
auf meine Praxis aufmerksam machen kann, und so
bin ich bereits seit fiinf Jahren im Rahmen von 6f-
fentlichen Patienteninformationsveranstaltungen als
Referent tatig.

Die Beitrage in dieser Rubrik stammen von den Herstellern bzw. Vertreibern
und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.
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Das klingt etwas nach Patientenwerbung. Ist das als Zahnarzt iiberhaupt
zuldssig?

Die Losung besteht darin, dass man mit einem gewerblichen Dentallabor ko-
operiert. Das Labor ladt zu offentlichen Patienteninformationsveranstaltungen
ein und ich fungiere dort als zahnarztlicher Referent, beispielsweise zu Fragen
des implantatgetragenen Zahnersatzes. Denn ein Dentallabor als gewerbliches
Unternehmen darf ja solche Veranstaltungen anbieten. Diese Veranstaltung fiihrt
das Labor in neutralen Raumlichkeiten, nicht in meiner Praxis, durch. Sonst
wirden vielleicht potenziell interessierte Patienten im Vorfeld abgeschreckt, weil
sie das Gefiihl haben konnten, ihrem Hauszahnarzt untreu zu werden. Die erste
Veranstaltung haben wir vor einigen Jahren mit fiinfzig Zuhorern in einem Auto-
haus gemacht. Dieser ,Vertriebsweg” ergab eine viel hohere Wirksamkeit als
wenn ich weiterhin versucht htte, mit hohem Zeitaufwand weitere Uberwei-
ser von einer Kooperation zu tberzeugen. Allein von Uberweisern kann eine
Facharztpraxis ohnehin kaum existieren, sodass ich einen eigenen Patienten-
stamm aufbauen musste, um meine Praxis dauerhaft zu etablieren.

,Ich lasse mir meinen Elan und Fortschrittsgedanken nicht
nehmen; wir missen alle den Kopf aufrecht halten und an
unseren unternehmerischen Zielen weiterarbeiten.”

Nach der Coronakrise beobachten wir derzeit eine sich zuspitzende Kriegs-
situation in der Ukraine. Schrecken Sie die damit einhergehenden ungtinsti-
gen wirtschaftlichen Umstande davon ab, weiter in den Aufbau lhrer Praxis
zu investieren?

Das ist eine gute Frage! Aber nein, ich versuche, mich nicht davon zuriickwerfen
zu lassen. Wenn ich nur das Negative sehen wiirde, wiirde ich mir selbst die Tat-
kraft nehmen. Ich lasse mir meinen Elan und Fortschrittsgedanken nicht nehmen;
wir mUssen-alle den Kopf aufrecht halten und an unseren unternehmerischen

Zielen weiterarbeiten.

Patienten werden zunehmend anspruchsvoller bei der Wahl des Zahn-
arztes und einzelner Behandlungsleistungen. Wie reagieren Sie auf
diese Entwicklung? Oder anders gefragt: Wie wichtig ist heutzu-
tage eine differenzierte und feinfiihlige Patientenberatung?
Eine individuelle Patientenberatung ist heutzutage keine Ermessens-
frage mehr, sondern sollte zum Standard der zahnmedizinischen
Betreuung gehdren. Gerade hochwertige Leistungen brauchen
Beratung, um sie Patienten umfassend vermitteln und durch ihre
Einbindung in das Leistungsportfolio unternehmerisch erfolgreich
agieren zu kénnen. Ich stelle immer mehr fest, dass man mit klar
formulierten Sachargumenten Patienten gut fiihren kann. Dabei
ist es wichtig, Alternativen vorzustellen; man kann aber — und
das ist mein Anspruch — den Goldstandard vermitteln, indem
man im Gesprdch zum Beispiel herausarbeitet, dass der Patient
in den nachsten Jahrzehnten mit der hochwertigen Versorgung
Ruhe haben wird, sofern die weitere Entwicklung des Patienten
gut verlauft. Hierbei es ist wichtig, das intuitive Vorverstandnis
der Patienten nicht zu unterschatzen! Meine Patienten registrie-
ren sehr wohl, dass meine transparente Beratung ehrlich gemeint
ist und dass es mir nicht etwa nur um mein Einkommen geht. Mein
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Eindruck ist, dass eine
offene, auf Argumenten
basierende Gesprachsfihrung
noch zu wenig tblich ist. Allerdings:
Der erkennbar zunehmende Wettbewerb
wird nach sich ziehen, dass Zahnarztunter-
nehmer, die diese brachliegende Beratungs-
Marktlicke rechtzeitig erkennen und fur sich zu
nutzen wissen,-von. der-gegenwartigen Krise kurz-
und auch langfristig profitieren werden.

Fiir 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 kénnte eine patien-
tenbezogene Beratung ansetzen,
indem der Behandler den Patien-
ten dartiber informiert, dass er, statt
10.000 Euro sofort zu bezahlen, die-
sen Betrag zum Beispiel auch in 40 Mo-
natsraten zu je 250 Euro plus Zinsen be-
zahlen kann. Welchen umsatzférdernden Stellenwert
werden Ihrer Meinung nach Informationen iiber Zah-
lungserleichterungen bekommen, um damit die Kauf-
bereitschaft zu férdern?
Der Stellenwert wird deutlich steigen! Wir geben jedem Pa-
tienten Informationen zu Finanzlésungen mit auf den Weg,
weil dafiir ein Bedarf vorhanden ist. Mir ist bewusst, dass
nicht jeder Patient diese 10.000 Euro auf dem Konto liegen
hat, und das wird in Zukunft eine héufiger anzutreffende
Kaufhtirde werden. Denn die derzeitigen Teuerungsschiibe
hat es ja so in den letzten Jahrzehnten nicht gegeben. Des-
halb finde ich gerade jetzt eine patientengerechte Finan-
zierungsoption sehr wichtig. Das Zahnkredit-Modell von

— Zinssatz 3,69 Prozent
— 120 Monate Laufzeit
- Sofortauszahlung auf Praxiskonto

Eine zinsglinstige Alternative zu klassischen Fac-

toring-Teilzahlungslésungen ist der dent.apart-

Zahnkredit. Bei einem Zuzahlungsbeitrag

von 6.000 Euro zahlt der Patient bei

einer Laufzeit von 72 Monaten nur

3,69 Prozent — statt den bisher gangi-

gen 15 Prozent bei einer Factoringteil-

zahlung. Gleichzeitig sinkt seine Monats-

rate von 124 auf 94 Euro; die Zinsen betragen

statt 2.901 lediglich 705 Euro. Bei beispielsweise 72

Monatsraten ergibt sich so eine Ersparnis von fast

2.200 Eurc oder eine Zinskostenersparnis von 76 Pro-

zent. Letztlich sinken die Gesamtkosten fir die Be-

handlung von 8.901 auf 6.705 Euro — ein erheblicher

finanzieller Vorteil fiir den Patienten.

Ein weiterer Vorteil: Die Auszahlung des dent.apart-

Zahnkredits erfolgt vor Behandlungsbeginn direkt

auf das Praxiskonto. Dadurch spart der Zahnarzt die

hohen Factoringgebihren. Zugleich hat er sich seinen

Praxisumsatz gesichert und verfligt von Anfang an
iiber eine hundertprozentige Liquiditat.

dent.apart ist flr mich einfach, es gibt weder einen Ver-
trag und vor allem keine Riickbelastungen wie etwa beim
Factoring. Zudem brauchen wir mit den Patienten keine un-
angenehmen Gesprache wegen Vorauszahlungen auf die
Material- und Laborkosten fiihren, weil der dent.apart-Zahn-
kreditbetrag ja bereits vor Behandlungsbeginn auf mein Pra-
xiskonto Uberwiesen wird. Als ich kirzlich vom dent.apart-
Zahnkredit gelesen habe, dachte ich, das ist genau das, was
die Zahnarztewelt noch gebraucht hat: ein Modell, mit dem
der Patient sich selbst die Behandlungskosten finanzieren
kann. Vor allem ist es eine erhebliche finanzielle Entlastung
flr meine Praxis. Und von der Sachlage her ist es auch rich-
tig, dass der Patient seine Zinsen selbst tragen muss, denn
nichts anderes macht er, wenn er sich seinen Autokauf
finanziert.

dent.apart

Einfach bessere Zahne GmbH
Westenhellweg 11-13

44137 Dortmund

Tel.: +49 231 586886-0
info@dentapart.de

Die Beitrdge in dieser Rubrik stammen von den Herstellern bzw. Vertreibern und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.
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