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Guter Versicherungsschutz auch 
für Patienten mit Gebissschäden 
Wie man trotz Ablehnungsgründen zu einer Absicherung 
kommen kann – Gabriele Bengel mit einem Update zu modernen 
Zahnzusatzversicherungen (6)

D ie Versicherer haben nicht
nur sehr unterschiedliche
Zahntarife im Angebot. Sie

unterscheiden sich auch deutlich
in ihrer Risikoprüfung und ihrer
Annahmepolitik. Trotzdem können
auch Patienten mit bereits be ste -
henden Gebissschäden eine ZZV
abschließen. Nachfolgend daher
mehr zu den fünf häufigsten Grün-
den für die Ablehnung eines An-
trags und wie man dennoch mit
fachkundiger Unterstützung eine
Absicherung finden kann.

Antrag 
ohne Zahnfragen

Einige wenige Versicherer stel-
len gar keine Fragen zum Zahn -
zu stand. In ihren Bedingungen
steht dann allerdings, dass alle
bei Antragstellung bereits fehlen -
den und noch nicht dauerhaft er-
setzten Zähne vom Versicherungs -
schutz ausgeschlossen sind (so
zum Beispiel bei R+V, Deutsche
Familienversicherung, Universa
und Ergo Direkt). Die Antragstell -
ung ist also ganz einfach. Und man-
cher denkt sich, dass er sich an die
Zahnlücke ja auch bereits gewöhnt
hat und den Versicherungsschutz
dafür gar nicht braucht.

Doch wer weiß schon, wie sich
das Gebiss beim Älterwerden ent-
wickelt? Wer weiß, ob er in zehn
oder zwanzig Jahren die Lücke
nicht doch schließen lassen will
oder muss? Das sollte gut über-
legt sein.

Fehlen mehr als drei 
Zähne, wird es schwierig

Fehlt Ihrem Patienten „nur“
ein Zahn, wird er von vielen Ver-
sicherern uneingeschränkt ver-
sichert. Manche, wie zum Bei-
spiel die DKV und die Arag, ver-
langen einen Beitragszuschlag
pro fehlendem Zahn. Eine ande-
re Variante, die viele Versiche-

rer in den Bedingungen veran-
kert haben, ist die Verlängerung
oder Reduzierung der Zahnstaf-
fel. So baut sich zum Beispiel bei
Axa der Versiche rungsschutz bei
zwei oder drei fehlenden Zähnen
über acht Jahre hinweg langsam
auf. Bei Janitos und der Bayer i -
schen dagegen bleibt die vier-
jährige Zahnstaffel und die Er -
stattungs grenzen werden deut-
lich reduziert, sodass in diesen er-
sten vier Jahren wenig Versiche-
rungsschutz besteht.

Die meisten Versicherer lehnen
Anträge ab, wenn Ihr Patient mehr
als drei fehlende Zähne hat – wo-
bei Weisheitszähne und Lücken -
schluss grundsätzlich nicht zu
berücksichtigen sind. Es gibt aber
auch Versicherer, die bei mehr
als drei fehlenden Zähnen durch-
aus noch Versicherungsangebo-
te machen.

Herausnehmbarer 
Zahnersatz – manchmal
ein Ablehnungsgrund

Es gibt Versicherer, die nach
vorhandenem Zahnersatz fragen.
Sie wollen wissen, wie viele Zäh-
ne bereits überkront oder mit
Brücken oder Implantaten ersetzt
wurden, und entscheiden dann
über Annahme oder Ablehnung
des Antrags. Janitos und Arag zum
Beispiel wollen explizit nur wissen,
ob herausnehmbarer Zahn ersatz
vorhanden ist. Janitos lehnt sol-
che Anträge ab, bei Arag kann zur
Prüfung ein zahn ärztlicher Be-
fundbericht eingereicht werden.

Festsitzender Zahnersatz –
neu oder alt?

Manchmal interessiert die Ver-
sicherer, wie alt der vorhandene
Zahnersatz ist. Die Continentale
und die CSS wollen wissen, ob
vorhandener Zahnersatz älter als

zehn Jahre ist. Mit diesen Angaben
kann der Versicherer einschätzen,
in welcher Zeitspanne vermut-
lich eine Erneuerung fällig wird
und sich dann entscheiden, ob er
noch Versicherungsschutz bietet
oder nicht.

Parodontitis – 
Ablehnungen steigen

Immer mehr Versicherer fra-
gen nach, ob in den letzten Jah-
ren vor Antragstellung eine Zahn-
betterkrankung festgestellt oder
behandelt wurde. Manche (zum
Beispiel Janitos) lehnen Anträge
ab, wenn diese Frage zu bejahen
ist. Andere verlangen zusätzlich
zum Antrag einen aktuellen Par -
o dontal status und treffen ihre
Ent schei dung anhand der ausge -
wiesenen Tiefe der Zahnfleisch-
taschen. Die Versicherer wissen
genau, dass Parodontitis nicht
nur höhere Kos ten in den Zahn-
behandlungstarifen verursacht,
sondern auch für Zahnersatz-
maßnahmen ein erhöhtes Risi-
ko darstellt.

Laufende Behandlung
Ist Ihr Patient in laufender Be-

handlung, so hat er zwei Mög-
lichkeiten: Er kann abwarten bis
zum Abschluss der Behandlung
und dann erst einen Antrag stel-
len. Oder er wählt einen der we-
nigen Versicherer, die im Antrag
bereits einen Leistungsausschluss
für die laufende Behandlung aus-
weisen und den Vertrag unab-
hängig davon eingehen.

Tipp für alle mit 
„Vorschäden“ 

Nicht jede Zahnzusatzversiche -
rung passt zu jedem Gebiss zu -
stand. Wird ein Antrag von einem
Versicherer abgelehnt, bedeutet
das nicht zwangsläufig, dass der Pa-
tient nicht versicherbar ist. Fach-
leute mit Berufserfahrung in der
privaten Krankenversicherung,
die Zugriff auf alle Gesellschaf-
ten haben, kennen die Risikoprü-
fung der Versicherer und können
behilflich sein, den zum Gebiss -
zustand passenden Versicherungs -
schutz zu finden.
Gabriele Bengel, 
Esslingen �

(wird fortgesetzt)

D ie Autorin dieser klei-
nen Serie, Gabriele
Ben gel, war viele Jah-

re lang in der Versicherungs-
branche tätig. Sie hat sich be-
reits während ihres BWL-Stu-
diums auf das Versicherungs-
wesen konzentriert und die
Materie von der Pike auf ge-
lernt. Inzwischen hat sie sich
auf Krankenversicherung
spezia li siert und kennt Pro-
dukte und ihre Besonderheiten
ebenso wie Vertrags gestaltung
und Leistungsbearbei tung.
Bengel ist Geschäftsführerin
der To:dent.ta GmbH (Ham-
burg) und hat sich unter ande -
rem vorge nommen, mit ihrer
Dienstleis tung Licht ins Dun-
kel der Zahnversicherungs -
tarife zu bringen und Zahnärz-
ten und Patien ten aufzuzeigen,
dass „Versicherung“ auch ein-

fach gehen kann. Die Autorin
steht für Fragen zu den einzel -
nen Inhalten dieser Serie ger-
ne zur Verfügung und freut sich
über Anre gungen und Themen -
wünsche. Sie erreichen sie per
E-Mail an leserservice@dzw.
de oder direkt an gabriele.
bengel@todentta.de.

Die etwas andere Praxisbegehung
Neues Angebot des Vereins Zukunftspraxis 50 plus e.V.

E in Restauranttester im
Fernsehen diente als Vor-
bild, um Zahnarztpraxen –

und da speziell die „Alterspra-
xen“ – auf besondere Weise un-
ter die Lupe zu nehmen. In zahl-
reichen Dentalzeitschriften finden
sich genügend Beispiele, wie man
heute die „besondere Praxis“ eta-
bliert. In größeren Städten wird die
Praxis zur Praxisklinik, das Warte -
zimmer mutiert zur Lounge, und
Praxisschilder werden mit Zusät-
zen wie „Ästhetische Zahnheilkun -
de“ geschmückt. Bleibt die Frage,
wie unsere „normalen“ Praxen
aussehen – vor allem, wenn sie
schon ein paar Jahre oder Jahr-
zehnte auf dem Buckel haben.

Viele Praxisinhaber in den bes -
ten Jahren stehen vor der größten
Herausforderung ihres unternehmerischen Lebens:
Es gilt einen Nachfolger zu finden, der ihr Lebens-
werk erfolgreich in die Zukunft führt. Um Hilfe-
stellungen bei der Neuorientierung einer Praxis zu
geben, hat der Verein Zukunftspraxis 50 plus e.V.
ein Modulangebot ausgearbeitet. Der Vorsitzende Dr.
Fritz-Josef Willmes erklärt: „Immer wieder werden
wir von Kollegen um Hilfestellungen gebeten, damit
die eigene Praxis für eventuelle Nachfolger attrak-
tiv bleibt. Deshalb bieten wir ab sofort verschiede-
ne Bausteine für die praktische Beratung an. Als

Einstieg dient ein ,Praxistest‘ in Form eines per-
sönlichen Praxisrundgangs. Grundsätzlich kann das
jeder Zahnarzt selbst machen. Jedoch werden wir
alle mit der Zeit betriebsblind und sehen unsere Pra-
xis nicht mehr aus der Sicht unserer Patienten.“ 

Die Praxis aus Sicht eines Außenstehenden
Die Praxisbegehung wird durchgeführt von ei-

nem erfahrenen Zahnarzt zusammen mit seiner
Mitarbeiterin, die über Jahre hinweg viele Praxen ken-
nengelernt haben und wissen, worauf es ankommt,
heißt es zum Angebot des Vereins. Die gründliche
Analyse der Praxiszahlen wiederum erfolgt durch
einen routinierten Betriebswirt. Neben dem Stand -
ort, der Bevölkerungsstruktur und der Praxisdich-
te sind die Verkehrsanbindung, die Parkplatzsitua-
tion und ein behindertengerechter Zugang wichti-
ge Kriterien – nicht erst, wenn es um die Praxis-
nachfolge geht. Innerhalb der Praxis ist die Gestal-

tung des Wartezimmers und der
Behandlungsräume ebenso aus-
schlaggebend wie die fachliche
Ausrichtung, die technische Aus-
stattung und die Hygiene. Die
Außendarstellung in Form eines
ansprechenden Internetauftritts
ist heute auch ein wichtiger Fak-
tor. Neben einem Wohlfühlgefühl
für den Patienten ist auch die Zu-
friedenheit und Freundlichkeit
des Personals entscheidend.

„Nach einem persönlichen Pra-
xisrundgang wird in einem inten-
siven kollegialen Austausch erör-
tert, welche Behandlungsange-
bote existieren, ob diese erweitert
werden können, wodurch sich die
Praxis von anderen im Umfeld un-
terscheidet und ob bereits Koope -
rationen mit Assistenten bezie-

hungsweise angestellten Zahnärzten bestehen oder
erfolgen sollten. Auf Wunsch folgt eine Patienten-
und/oder Personalbefragung, beides selbstverständ -
lich anonym“, so der Verein.

Zwei Module zur Optimierung
Das Vereinsangebot setzt sich aus zwei Modulen

zusammen. Die Basisanalyse wird ergänzt durch ei-
ne betriebswirtschaftliche Auswertung der Praxis-
zahlen. Den Experten und Partnern des Vereins Zu-
kunftspraxis 50 plus e.V. kommt es vor allem darauf
an, keine klassische Standardanalyse durchzuführen,
sondern die jeweilige Praxissituation detailliert zu
untersuchen.

Viele Praxen haben individuelle Besonderheiten
(Eigenlabor, eigene Räume, eine Ehefrau, die mitar -
beitet etc.), die ermittelt und bei Interpre tation
der Zahlen entsprechend berücksichtigt werden
müssen. Nur durch eine detaillierte Analyse und
entsprechende Bereinigung der Zahlen können kon-
krete und auf die persönliche Situation bezogene
Handlungsempfehlungen abgeleitet werden.

Die Herangehensweise bei einer detaillierten
Praxisanalyse ist ähnlich wie bei einer Praxiswert-
ermittlung nach der anerkannten modifizierten Er-
tragswertmethode. Dadurch erhalten Praxisinha-
ber als positiven Nebeneffekt wertvolle Hinweise auf
einen möglichen Praxiswert.

Aus den gewonnenen Erkenntnissen ergibt sich
ein umfangreicher und individueller Maßnahmen-
katalog, der dem Praxisinhaber schriftlich aus-
gehändigt wird. Über die Realisierung der Vorschläge
entscheidet der Zahnarzt. Bei sukzessiver Umsetzung
der empfohlenen Bausteine steht einer Optimierung
der Praxissituation nichts mehr im Wege. Informa-
tionen über die Module und ein Kontaktformular
unter www.zukunftspraxis-50plus.de. Mitglieder des
Vereins erhalten vergünstigte Konditionen. �

Dr. Fritz-Josef Willmes, Vorsit-
zender des Vereins Zukunfts -
praxis 50+, will Praxen zu-
kunfts- und weitergabefähig
aufzustellen.
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Rund um die Uhr sind wir für Sie 
erreichbar. Lesen Sie aktuelle
Themen, bevor unsere Zeitung

erscheint. Klicken Sie uns an unter:

www.dzw.de

Die ZahnarztWoche
im Internet


