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PRAXISMANAGEMENT // Neben den Heil- und Kostenpldnen sind die Mehrkostenvereinbarungen der grofte
Bereich, in dem die meisten Zahnéarzte sehr viel Geld liegen lassen. In der Regel fehlt es ihnen einfach an den
richtigen Prozessen, um dieses Thema ohne grofSen zusétzlichen Aufwand bei den Patienten anzusprechen. Dabei
kénnen sie den Umsatz und Gewinn durch MKV in ihrer Zahnarztpraxis mit zwei einfachen Schritten schnell signi-

fikant erhohen.

/WEI' EINFACHE TIPPS, MIT DENEN
MEHRKOSTENVEREINBARUNGEN OPTIMIERT WERDEN

Wolfgang Apel/Rickersdorf

Mehrkostenvereinbarungen sind fur viele
Zahnédrzte ein nerviges Thema: Im Ein-
zelfall geht es bei diesen nicht um wirk-
lich viel Geld und sie haben keine Zeit
oder Lust, mit den Patienten lange tber
eine Zuzahlung von ein paar Euro zu dis-
kutieren.
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Nehmen wir einmal an, wéhrend der
Behandlung stellt sich heraus, dass Ihr Pa-
tient eine Fullung bendtigt. Erfahrungs-
gemdl} wollen viele Zahndrzte die Dis-
kussion Uber Kosten und Nutzen einer
besseren Fullung umgehen und spre-
chen die unterschiedlichen Optionen

BREAPIGto/Shutterstock.gf

vielfach gar nicht an. Stattdessen ver-
wenden sie entweder einfach die bes-
sere Flllung ohne Berechnung oder die
von der Kasse Ubernommene.

Beides ist nicht wirklich im Sinne des Pa-
tienten, und die erste Losung ist auch aus
wirtschaftlicher Sicht fir Sie als Zahnarzt
alles andere als ideal! Denn, wie gesagt, im
Einzelfall handelt es sich bei den MKV um
kleine bis mittlere Betrdge — doch in der
Gesamtheit kommt Uber das Jahr doch
eine hiibsche Summe zusammen.

Andererseits kann ich es absolut verste-
hen, wenn Zahnarzte nicht die Zeit und
Geduld haben, mit dem Patienten wah-
rend der Behandlung eine grofRe Diskus-
sion zu fuhren. Glicklicherweise gibt es
einen ganz einfachen Weg, wie Sie dieses
Gesprach umgehen, lhre Patienten infor-
mieren und die Einnahmen durch Mehr-
kostenvereinbarungen in lhrer Zahnarzt-
praxis optimieren.

Schritt 1: Anamnese durchfihren

Der erste Schritt findet bereits im Anam-
nesebogen statt: Fragen Sie in diesem
schon vor der Behandlung ab, wie ein Pa-
tientin gewissen Féllen verfahren méchte.

Bleiben wir gerade einmal beim Beispiel
der bendtigten Fullung: Nattrlich kénnen
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Sie nicht schon vor der Behandlung wis-

sen, ob der Patient heute eine Fillung

brauchen wird oder nicht. Doch Sie kén-
nen ihn schon einmal hypothetisch dazu
befragen.

Zum Beispiel kdnnte der Anamnese-
bogen folgende Frage beinhalten: Sollte
bei lhren Zahnen jetzt oder zukunftig ge-
bohrt werden mussen und dadurch die
Notwendigkeit einer Fillung bestehen —
wie mochten Sie, dass wir vorgehen?

Bieten Sie dem Patienten danach drei
Optionen, aus denen er wdhlen kann.
Diese konnten beispielsweise so formu-
liert sein:

— A: Mir ist es egal, wie eine Fullung aus-
sieht und wie lange sie hélt. Hauptsa-
che, die Kosten werden komplett von
der Kasse Ubernommen.

— Oder B: Mirist wichtig, dass eine Fullung
optisch nicht auffallt, egal, wie kurz-
oder langlebig diese ist. Die Kosten pro
Fullung sollten aber x Euro gesamt bzw.
y Euro monatlich nicht Ubersteigen.

— Oder C: Mir ist sowohl wichtig, dass die
Farbe der Flllung exakt meiner Zahn-
farbe entspricht und somit unsichtbar
ist, als auch, dass die Fullung eine mdg-
lichst lange Haltbarkeit aufweist. Das ist
mir dann auch eine Summe von z Euro
monatlich wert.

Sollte es nun dazu kommen, dass Ihr Pa-
tient einmal eine Flllung braucht, wissen
Sie bereits, welche Option fir ihn infrage
kommt. Sie mUssen an dieser Stelle nicht
mehr viel erkldren und keine langen Dis-
kussionen fuihren. Informieren Sie den Pa-
tienten lediglich dartber, dass Sie nun so
vorgehen, wie von ihm im Anamnese-
bogen gewdiinscht.
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Weitere Themen ansprechen

Uber den Anamnesebogen kdnnen Sie
so naturlich nicht nur Themen wie Fillun-
gen abfragen, sondern auch wirtschaft-
lich durchaus spannendere Bereiche wie
Bleaching, Veneers oder Implantologie.
Wichtig ist, dass die Fragen so formuliert
werden, dass jeder Laie die Bedeutung ver-
steht. Sicherlich wissen viele Patienten,
was ein Implantat ist — doch den wenigs-
ten ist bewusst, was es bedeutet, darauf
zu verzichten und mit einer Zahnllcke zu
leben.

Schritt 2: Erklarfilme
zeitgemal einsetzen

Auch um die Patienten zu informieren,
gibt es eine einfache Losung: Einerseits ist
sie absolut verstandlich, andererseits spart
sie Ihnen die Zeit, jeden Patienten indivi-
duell aufzukldren.

Sicherlich kennen Sie die ,Sendung mit
der Maus”. Diese Sendung schafft es seit
Jahrzehnten, schwierige Inhalte so zu ver-
mitteln, dass jeder es versteht. Und genau
dieses Konzept nutzen Sie, um die MKVs in
Ihrer Praxis zu einer wahren Cashcow zu
machen: Indem Sie Erklarfilme, die Ihre Pa-
tienten Uber die jeweiligen medizinischen
Zusatzleistungen (z.B. Asthetikangebote)
aufkldren, geschickt einsetzen, werden Sie
eine signifikante Nachfragesteigerung fest-
stellen. Das Beste an der Sache ist, dass Sie
die Erklarfilme nicht einmal selbst produ-
zieren mussen. Fir einen geringen Betrag
kénnen Sie auf bereits erstellte Filme zu-
greifen.

Vom Praxis-Monitor auf
das eigene Handy

Wie schauen die Patienten diese Filme
nun am besten an? Es ist absolut nicht
mehr zeitgeméal3, die Filme in Dauer-
schleife auf einem Bildschirm in Threm
Wartezimmer laufen zu lassen. Da jeder
Patient heute viel mehr mit seinem eige-
nen Handy beschaftigt ist, werden diese
Bildschirme kaum noch beachtet.
Sinnvoller ist es, wenn jeder Patient die
Erklérfilme bequem auf dem eigenen
Handy anschauen kann. Hierfiir gibt es
verschiedene Wege: Die klassische Lo-

sung ist ein QR-Code. Diesen kann der Pa-
tient einscannen, und schon hat er den
Film.

Digitalen Anamnesebogen
nutzen

Besserist es aber, direkt den digitalen Weg
zu gehen. Vielleicht sind viele Prozesse in
Ihrer Arztpraxis sowieso schon digitalisiert
oder Sie sind gerade dabei, die Prozesse
umzustellen. Vielleicht nutzen Sie auch
schon einen digitalen Anamnesebogen
oder bieten die Mdglichkeit, online einen
Termin zu buchen. Diese digitalen Mittel
konnen Sie einfach um eine Komponente
erweitern: Sobald ein Patient online einen
Termin in lhrer Praxis bucht, bekommt er
zusammen mit der Bestdtigung des Ter-
mins einen digitalen Anamnesebogen.

Sollte ein Patient den digitalen Anam-
nesebogen einmal nicht vor dem Termin
an lhre Praxis zurtickschicken, kann er die-
sen immer noch im Wartezimmer ausful-
len: Er scannt vor Ort einen QR-Code und
fullt den Bogen auf seinem eigenen Gerdt
aus. Fir die wenigen Personen, die kein
eigenes Handy dabeihaben, kdnnen Sie
auch ein Tablet bereithalten. Der Prozess
bleibt genau gleich: Sie fullen die Fragen
aus und diese fiihren, wenn das Interesse
vorhanden ist, direkt zum Video.

Wichtig ist, dass der Film keinen Ton hat.
Denn die wenigsten Menschen sind dazu
bereit, in einem Wartezimmer (wenn viel-
leicht noch andere Leute dabei sind) ein
Video mit Ton anzuhoren. Stattdessen
brauchen sie einen Untertitel, der schén
langsam durchlduft, sodass jeder den Text
in Ruhe lesen und verarbeiten kann.
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