Spezial _Finanzen

Finanzdienstleister
in der Cosmetic Dentistry

_Hochwertige zahnarztliche Leistungen haben ih-
ren Preis.Zum einen flir den Patienten, der diese The-
rapien nicht selten aus dem eigenen Geldbeutel be-
zahlen muss, zum anderen aber auch fiir den Zahn-
arzt, der erstens in die technische Ausstattung und
zweitens in ein entsprechendes Praxisambiente in-
vestieren mochte. Fiir beide, Patienten und Zahnarzt,
bietet die EOS Health AG Finanzierungslésungen.
Unter dem Eindruck der Umbriiche im Gesundheits-
system sehen sich alle Zahnarzte neuen Anforderun-
gen an das Praxismanagement gegeniiber. Die Zahn-
arztpraxis wird sich zum verstarkt kundenorientier-
ten Dienstleistungsbetrieb entwickeln. Dazu gehort
auch die Bereitschaft, mit immer besser informierten
Patienten offen Uber Finanzierungsfragen zu spre-
chen. Es ist unerlasslich, dass der Behandler seinen
Patienten aufzeigt, welche medizinischen Moglich-
keiten esjenseits der Kassenleistungen gibt. Ein funk-
tional und dsthetisch besseres Ergebnisistaberinden
meisten Fallen nur mit Mehrkosten zu haben. Wer in
solchen Situationen dem Patienten sachlich klar Aus-
kunft gibt, die Kostenfrage erértert und eventuell Fi-
nanzierungswege anbieten kann, wird auf die Dauer
erfolgreich bleiben. Um dieser Herausforderung ein-
fach und wirtschaftlich zu begegnen, bietet die EOS
Health AG die ,Patientenratenzahlung” an. ,Sie ge-
stattet es dem Zahnarzt, auf unsere komfortablen
Teilzahlungslésungen aufmerksam zu machen. Da-
miteréffnen wir seinen Patienten die Moglichkeit, die
gewlinschte htherwertige Zahnversorgung unbiro-
kratisch zu finanzieren. Mit anderen Worten: Jeder
kann die optimale Behandlungsform in Anspruch
nehmen, denn die von ihm zu tragenden Kosten muss
er nicht auf einen Schlag begleichen”, erldutert Axel
Holzwarth, Vorstand der EOS Health AG.

Neben den serviceorientierten Angeboten fiir Patien-
ten sollte auch die technische Ausstattung sowie das
Praxisambiente dem Gesamtkonzept,Cosmetic Den-
tistry" Rechnung tragen. Hier sind nicht selten um-
fangreiche Investitionen zu tatigen, denn nurin einer
ansprechenden Umgebung mit modernem Equip-
ment ist hochwertige Zahnmedizin glaubwdirdig an-
zubieten. Die EOS Health AG bietet einen Rundumser-
vice und unterstiitzt das ambitionierte zahnarztliche
Unternehmenauch mitintelligenten Finanzierungs-
|6sungen” bei der Umsetzung konsequenter Praxis-
konzepte.

Praxisliquiditat und mdglichst unbirokratischer Of-

fice Support (der Zahnarzt sollte sein Geld am Be-
handlungsstuhl und nicht am Computer verdienen)
sind Fundamente einer erfolgreichen Praxis. Gere-
gelte und gesicherte Zahlungseingdnge, geringerer
Verwaltungsaufwand, mehr Zeit fir die medizini-
schen Kernaufgaben und nicht zuletzt fiir sich selbst:
LLur Erfiillung dieser Erwartungen bietet EOS Health
AG das ,Modulare Zahnarzt-Factoring', ein variables
Losungspaket, das drei kompatible Finanzierungs-
bzw. Servicebausteine enthalt”, fiihrt Axel Holzwarth
aus.

JUnser Einstiegsmodul Patientenbuchhaltung' deckt
alle Phasen der Leistungsabrechnung ab - Erstellung,
Kuvertierung und Versand, bis hin zu individuellen
Vereinbarungen mit einzelnen Patienten. Das ergan-
zende Modul Liquiditdtssicherung' gestattet dem
Arzt die zeitnahe Verfligung tber sein Geld - unab-
hangig vom vereinbarten Zahlungsziel oder
vom Zahlungsverhalten seiner Patien-
ten. Mit dem Modul ,Risikoschutz'
halten wir unseren Kunden den
Ricken frei", fahrt Holzwarth
fort. ,Es sichert die Zahlungs-
eingange und sorgt dafiir, dass
der Zahnarzt voll und ganz mit
seinem Honorar planen kann."
Die einzelnen Module kénnen
nach dem tatsachlichen Bedarf
des Zahnarztes ausgewdahlt und
kombiniert werden.
AbschlieBend bemerkt Holz-
warth: ,Im Mittelpunkt unserer
Unternehmensphilosophie  ste-
hen der Servicegedanke und die
Entwicklung langfristiger Kundenbe- =
ziehungen. Der Kunde wird nicht von
Mitarbeiter zu Mitarbeiter gereicht, son-
dern hat feste Ansprechpartner, die
seine Situation und seinen
Beratungsbedarf
kennen, die fiir ihn
da sind und auch
auBerhalb der Ub-
lichen Geschafts-
zeiten eine Antwort
auf seine Fragen
finden." _
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