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Verwaltungsaufwand reduzieren, Geldfluss optimieren und hochwertige Behandlungsformen erméglichen-Ziele,die gerade in Zei-
ten wirtschaftlicher Belastung durch die Gesundheitsreform fiir Zahnarztpraxen immens wichtig sind. Wer hier einen leistungs-
starken Partner hat, ist mit groBer Wahrscheinlichkeit auf der Gewinnerseite. Die EOS Health AG ist so ein Partner. Mit Weitblick
und einem iiberzeugenden Konzept bietet der Hamburger Dienstleister Finanzierungslésungen zur Sicherung des Praxiserfolges.

,Unser Unternehmen ist
spezialisiert auf das Facto-
ring (Vorfinanzierung und
Ankauf von Forderungen)
und Ratenzahlungsange-
bote fiir Patienten. Wir stel-
len passgenaue Dienstleis-
tungen bereit, von denen
beide Kundengruppen profi-
tieren“, erklart Jens Torper,
seit Januar dieses Jahres
Vorstandder EOSHealthAG
und dort verantwortlich fir
die Bereiche Investor Rela-

ANZEIGE

tions, Finanzen, Operations
und Personal. ,Dabei ist das
Ziel, den Verwaltungsauf-
wand der Praxen zu redu-
zieren, den Geldfluss zu op-
timieren und hochwertige
Behandlungsformen zu er-
moglichen. Daraus ergeben
sich Effizienzvorteile, Er-
tragszuwichse und Investi-
tionschancen. Das hat posi-
tive Auswirkungen auf den
gesamten Zulieferkreislauf
des Dentalmarktes.”

,Dasklingekomplizierterals
es sei“, fiigt Torper hinzu.
,Dabei ist die Grundiiberle-
gung doch ganz einfach:
Wenn der Patient bekommen
kann, was er braucht und
mochte,und der Zahnarzt er-
folgreich arbeiten kann, ha-
ben alle anderen auch etwas
davon - die Labore ebenso
wie Industrie, Handel und
das weitere Umfeld. Denn
nur wenn Geld erwirtschaf-
tet wird, kann es ausgegeben

werden, um das Leistungs-
vermogen der Praxis immer
weiter zu verbessern. Hier
mitzuhelfen und Wege zu eb-
nen, darin sehen wir die Auf-
gabe der EOS Health AG.“

Insbesondere bei der Bewil-
tigung wirtschaftlicher Be-
lastungen, die sich aus der
Gesundheitsreform ergeben,
unterstiitzt das Unterneh-
men Zahnirzte und Patien-
tenbedarfsgerecht. Denndie
Auswirkungen derneuen ge-
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Die hf SURG-Gerdte bieten entscheidende Wiorteile
qeqenitber dem Skalpell sowie dem Laser:
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Speziell firdie Ansprilche des
Zahnarztes konzipiert. Mehrere Tausend
zuffiedener Anwender sprechen fir hFSURG.
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Fitr skalpellfeine, drucklose Schnitte
Impulskoagulation zur Blutstillung
Schnelle, schimerzfreie Wundheilung
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setzlichen Regelungen sind
vor allem im Dentalbereich

Schon heute treten viele
Kassenpatienten wie an-
spruchsvolle und kostenbe-

Modulares Zahnarzt-Factoring

Modulares Zahnarzt-Factoring Ist elne Sarvice- und
Finanziensngsiiisung rur Emwick lung von fahnarztpraxen

Was heibt modular?

Modular haif; Mit dam Einstap Patienmnbuchhalaing® &ann
der Znhmaret die hiv ikn passende Kombnaban rusammenshelon.

Ein Plus iz das Argebal an da Patienbsn
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= Jeder Baustein bistel rusiizichs Entwickiungschancen

Hir die Zahnarciorasis

satz wie Kronen oder Brii-
cken und fiir zahnkosmeti-
sche Behandlungen werden
nur noch im Rahmen eines
sehr begrenzten Kataloges
von Festzuschiissen bzw.
iberhaupt nicht mehr von
den gesetzlichen Kranken-
kassen iibernommen. Ande-
rerseits verbessern sich mit
der jetzt praktizierten Bezu-
schussung die Moglichkei-
ten, wirklich alle Patienten
auf die Vorteile von ,,Premi-
umldsungen” — etwa des im-
plantatgetragenen Zahner-
satzes — hinzuweisen. ,Auf
jeden Fall“, so Torper, ,,wird
die Liste der Leistungen lan-
ger, fiir die der Patient selber
aufkommen muss. DerTrend
zur Privatisierung medizi-
nischer Versorgung ist un-
umkehrbar.“

Der Patient stehe damit hdu-
fig vor der Frage, ob er sich
die qualitativ beste, der Ge-
sundheit und optischen An-
spriichen dienlichste Thera-
pieform leisten koénne, oder
ob dem zu knappe finan-
zielle Mittel und zu kurzfris-
tige Zahlungsziele entgegen
stiinden.

Andererseits bedeute dies
fir den Mediziner, dass er
bei Patienten, die sich nur
eine Standard- oder ,Regel-
versorgung® leisten Kkon-
nen oder wollen, Umséitze
einbiiBe.

Vom Sanierer zum
Gesundheitsberater

wHier ist Aufkldarung ge-
fragt“, betont Axel Holz-
warth,Vorstandskollege von
Torper und  zustidndig
fiir Vertrieb, Marketing/PR
und Business Development.
,Uber Geld zu reden, im Zu-
sammenhang mitFragen,die
die Gesundheit betreffen,
galtin Deutschland unter al-
len Beteiligten lange Zeit als
unfein. Doch das ist die fal-
sche Einstellung. Unter dem
Eindruck der Umbriiche im
Gesundheitssystem hat bei
vielen Menschen schon ein
Prozess des Umdenkens ein-
gesetzt. Mittelfristig sehen
sich deshalb alle Zahnérz-
te neuen Anforderungen
an das Praxismanagement
gegeniiber. Beratung und
Service werden neben der
erstklassigen restaurativen
Therapie immer wichtiger.

wusste Privatpatienten auf.
Uberspitzt kénnte man sa-
gen: Sie werden zu Kunden -
mit allen Konsequenzen. Die
Zahnarztpraxis wird sich
zum verstiarkt kundenorien-
tierten Dienstleistungsbe-
trieb entwickeln. Dazu ge-
hort auch die Bereitschaft,
mit immer besser informier-
ten Patienten offen tiber Fi-
nanzierungsfragen zu spre-
chen. Damit die Praxis auch
in Zukunft Gewinn erzielt,
ist es fiir den Zahnarzt —und
dies gilt natiirlich besonders
fiir Spezialisten wie etwa
den Implantologen - uner-
lasslich, dass er seinen Pa-
tienten aufzeigt, welche me-
dizinischen Modglichkeiten
es jenseits der Kassenleis-

Jens Torper, Vorstand Personal und Finanzen.

Axel Holzwarth, Vorstand Vertrieb und Marketing.

tungen gibt. Ein funktional
und &dsthetisch besseres Er-
gebnis ist aber in den meis-
ten Fallen nur mit Mehrkos-
ten zu haben. Wer in solchen
Situationen dem Patienten
sachlich klar Auskunft gibt,
die Kostenfrage erortert und
eventuell  Finanzierungs-
wege anbieten kann, wird
auf die Dauer erfolgreich
bleiben. Zum Erfolg gehort
natiirlich auch, dass die Pra-
xisliquiditdt gewdéhrleistet
ist. Aber ebenso, dass der



