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Unternehmen Praxis
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Hendrik Fischbach ist
Fachzahnarzt flr Kiefer-
orthopadie in Heide,
Schleswig-Holstein.

Foto: Fischbach

Selbstzahlerleistungen trotz Wirtschaftskrise
erfolgreich ,vermarkten”

Der Zahnarzt als Unternehmer: Wolfgang Lihl im Interview mit dem Kieferorthopaden Hendrik Fischbach (1)

Inflation und eine erheblich sinkende Kauf-
kraft bestimmen seit vielen Monaten nicht
nur die medialen Schlagzeilen, sondern
auch das stark zurtickgehende Konsumver-
halten der Bevolkerung. So lag der aktuelle
GfK-Konsumklima-Index laut Statista Ende
Juli 2023 bei —25,2 Indikatorpunkten. Diese
Geldentwertung fithrt zwangsldufig zur
Kaufzuriickhaltung, und das Konsumkli-
ma verharrt trotz leicht ansteigender Ten-
denz im Negativbereich. Die Folge: Patien-
ten Uben sich bei Selbstzahlerleistungen
in Kaufzuriickhaltung, obwohl sie ihre
Behandlungswiinsche gerne realisieren
wirden.

Trotzdem muss der Zahnarzt als Unter-
nehmer aus dieser Situation das Beste ma-
chen und Selbstzahlerleistungen ,vermark-
ten“, denn nur so kann seine Praxis den be-
triebs- und existenznotwendigen Gewinn
realisieren. Wie Hendrik Fischbach, Fach-
zahnarzt fur Kieferorthopadie in Heide
(Schleswig-Holstein), mit dieser Herausfor-
derung umgeht, zeigt das folgende Inter-
view, dass Wolfgang Lihl, Griinder und Ge-
schaftsfiihrer des Dortmunder Unterneh-
mens dent-apart, im Rahmen eines Podcasts
geflihrt hat*.

Herr Fischbach, Sie sind seit vielen Jahren
als zahnarztlich-kieferorthopadischer
.Unternehmer” und als Referent im
Bereich der digitalen Kieferorthopadie
tatig. Warum interessieren Sie sich fiir
moderne alternative Finanzierungs-
moglichen fur lhre Patienten?

Hendrik Fischbach: Die Antwort auf diese
Frage ist durchaus vielfaltig, aber das We-
sentliche ist, dass die Selbstzahlerpatienten
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in der modernen Kieferorthopadie sehr
wichtig geworden sind, weil zunehmend
auch erwachsene Patienten ein grof3es Inte-
resse an kieferorthopadischen Behandlun-
gen zeigen. Seit vielen Jahren ist das Patien-
tenbewusstsein flr Verbesserungen von
funktionellen Beschwerden gestiegen. Da-
bei gewinnen insbesondere auch dstheti-
sche Vorstellungen und Wiinsche an Bedeu-
tung. Slogans wie ,Mein schonstes Lacheln®
oder ,Ihr neues Smile“ verweisen darauf,
dass Patienten auch in einer spateren Phase
ihres Lebens plotzlich noch mal ein neues
Interesse an einer guten Zahnstellung und
gesunden und zugleich schon aussehenden
Zahnen haben. Die Erfiillung dieser Behand-
lungswiinsche wird Patienten, gerade in Zei-
ten einer Wirtschaftskrise, wesentlich er-
leichtert, wenn der Gesamtbetrag aus dem
laufenden Monatseinkommen bequem in
Raten bezahlt werden kann und so die Bar-
geldreserven verschont bleiben.

Haben Sie den Eindruck, dass selbstzah-
lende Patienten sich scheuen, das Thema
«Ratenzahlung” bei lhnen anzusprechen,
und wenn ja, wie gehen Sie damit um?

Fischbach: Ja, viele scheuen sich vor dem
Thema oder bewegen sich nur sehr vorsich-
tig mit ihren Fragen in diese Richtung. Des-
halbist meine Devise: Ich spreche die Finan-
zierungsmoglichkeit selbst an, wenn ich im
Gesprach splre, dass Patienten eigentlich
sehr interessiert sind und sich blof nicht
trauen, aufden Punkt zu kommen. Als Zahn-
arzt/Kieferorthopade ist man kein Verkau-
fer im klassischen Sinne, und so ist mir die-
se Doppelrolle als Zahnarzt/Unternehmer
lange schwergefallen. Ich war da sehr passiv,
und so hat man leider haufig aneinander
vorbeigeredet. Mittlerweile habe ich festge-
stellt, dass die Patienten in den meisten Fal-
len darauf warten, dass man ihnen einen un-
gefdhren Preis nennt und dann auch gege-
benenfalls Ratenzahlungs- oder Finanzie-
rungsmoglichkeiten anbietet. Ich gehe also
mit dem Thema absolut offen um und sehe,
dass meine Patienten das zu schitzen wis-
sen.

Welche Features iiberzeugen Sie am
meisten am dent.apart-Zahnkredit?

Fischbach: Die Behandlungswiinsche der
Patienten werden infolge tiberschaubarer
Monatsraten sofort realisierbar, und ich bin
finanziell auf der sicheren Seite, weil der
Geldbetrag fiir die gesamte Behandlung in
Hohe des Kostenvoranschlags bereits vor Be-

handlungsbeginn auf meinem Praxiskonto
eingeht. Zugleich kann ich meinen Umsatz
steigern, weil Patienten bei kleinen Monats-
raten die Kaufentscheidung wesentlich
leichter fallt — gerade in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten, wo sich viele Patienten
genau Uberlegen, was sie sich finanziell leis-
ten konnen und wollen. Zudem entfallen, da
das Geld schon auf dem Konto ist, zeitauf-
wendige Mahnverfahren. Und wenn der Pa-
tient seine Raten nicht zahlt, trage nicht ich
das Risiko, sondern der Kreditgeber.

(wird fortgesetzt)

*Die Podcast-Folge finden Sie hier
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