PRAXISMANAGEMENT

Praxis-Liquiditat und Umsatzforderung

»Erfolg sichern, der Claim ist Programm: Die EOS Health Honorarmanagement AG
(kurz: EOS Health AG) ist ein leistungsstarker Anbieter von Finanzierungslosungen fiir

Zahndrzte und ibre Patienten. ,, Wir sichern den Praxiserfolg unserer Kunden und schaffen

damit zugleich Entwicklungsperspektiven fiir das weitere Marktumfeld®, erlduterten die
Vorstandsmitglieder Jens Torper und Axel Holzwarth bei einem Pressegesprich Ende Juliin

der Hamburger Firmenzentrale.

| ROLF DAHN/STUTTGART |

,Unser Unternehmen istspezialisiert auf das Factoring (Vor-
finanzierung und Ankauf von Forderungen) und Ratenzah-
lungsangebote flir Patienten. Wir stellen passgenaue Dienst-
leistungen bereit, von denen beide Kundengruppen profi-
tieren”, erklart Jens Torper, seit Januar dieses JahresVorstand
der EOS Health AG und dort verantwortlich fiir die Bereiche
Investor Relations, Finanzen, Operations und Personal.
,Dabei ist das Ziel, den Verwaltungsaufwand der Praxen zu
reduzieren, den Geldfluss zu optimieren und hochwertige
Behandlungsformen zu ermoglichen.”

Insbesondere bei der Bewdltigung wirtschaftlicher Belas-
tungen, die sich aus der Gesundheitsreform ergeben, unter-
stlitzt das Unternehmen Zahnérzte und Patienten bedarfs-
gerecht. Denn die Auswirkungen der neuen gesetzlichen
Regelungen sind vor allem im Dentalbereich sptirbar: Kos-
ten fuir Zahnersatz wie Kronen oder Briicken und fiir zahn-
kosmetische Behandlungen werden nur noch im Rahmen
eines sehr begrenzten Kataloges von Festzuschiissen bzw.
tiberhaupt nicht mehr von den gesetzlichen Krankenkassen
tibernommen. Andererseits verbessern sich mit der jetzt
praktizierten Bezuschussung die Moglichkeiten, wirklich
alle Patienten auf die Vorteile von ,Premiumlésungen” —
etwa desimplantatgetragenen Zahnersatzes—hinzuweisen.
,Auf jeden Fall”, so Torper, ,wird die Liste der Leistungen
lénger, fir die der Patient selber aufkommen muss. DerTrend
zur Privatisierung medizinischer Versorgung ist unumkehr-
bar.” Der Patient stehe damit haufig vor der Frage, ob er sich
die qualitativ beste, der Gesundheit und optischen Ansprii-
chen dienlichste Therapieform leisten kdnne, oder ob dem
zu knappe finanzielle Mittel und zu kurzfristige Zahlungs-
ziele entgegensttinden. Andererseits bedeute dies fiir den
Mediziner, dass er bei Patienten, die sich nur eine Standard-
oder ,Regelversorgung” leisten konnen oder wollen, Um-
sdtze einbiile.

Vom Sanierer zum Gesundbeitsberater

,Hier ist Aufkldrung gefragt”, betont Axel Holzwarth, Vor-
standskollege von Torper und zusténdig firVertrieb, Marke-
ting/PR und Business Development. ,Mittelfristig sehen sich
alle Zahnérzte neuen Anforderungen an das Praxismanage-
ment gegentiber. Beratung und Service werden neben der
erstklassigen restaurativen Therapie immer wichtiger. Schon
heute treten viele Kassenpatienten wie anspruchsvolle und
kostenbewusste Privatpatienten auf. Uberspitztkénnte man
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Jens Torper, Vorstand Personal und Finanzen (links). — Axel Holz-
warth, Vorstand Vertrieb und Marketing (rechts).

sagen:siewerdenzuKunden —mitallen Konsequenzen. Die
Zahnarztpraxis wird sich zum verstarkt kundenorientierten
Dienstleistungsbetrieb entwickeln. Dazu gehort auch die
Bereitschaft, mit immer besser informierten Patienten offen
Uber Finanzierungsfragen zu sprechen. Damit die Praxis
auch in Zukunft Gewinn erwirtschaftet, ist es fiir den Zahn-
arzt unerldsslich, dass er seinen Patienten aufzeigt, welche
medizinischen Moglichkeiten es jenseits der Kassenleistun-
gen gibt. Ein funktional und &sthetisch besseres Ergebnis ist
aber in den meisten Féllen nur mit Mehrkosten zu haben.
Werin solchen Situationen dem Patienten sachlich klar Aus-
kunft gibt, die Kostenfrage erortert und eventuell Finanzie-
rungswege anbieten kann, wird auf die Dauer erfolgreich
bleiben. Zum Erfolg gehort natirlich auch, dass die Praxisli-
quiditat gewdhrleistet ist. Aber ebenso, dass der Arzt nicht
einen erheblichen Teil seiner Arbeitszeit mit der Erledigung
burokratischer Aufgaben hinter seinem Computer ver-
bringt.” Geregelte und gesicherte Zahlungseingdnge, ge-
ringerer Verwaltungsaufwand, mehr Zeit fir die medizini-
schen Kernaufgaben und nicht zuletzt fir sich selbst: Zur Er-
fullung dieser Erwartungen kdnnen Zahnarzte von der EOS
Health AG tiberzeugende Vorschlage erwarten.

Finanzierungslosungen fiir den Zabnarzt —
und fiir seine Patienten

Das Geschaftsmodell des Unternehmensbasiertaufeinem
gut anpassbaren Losungspaket, dem ,Modularen Zahn-
arzt-Factoring”, das drei kompatible Finanzierungs- bzw.
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