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Wenn nach dem Heil- und Kostenplan die Kostenfrage kommt, braucht das Praxisteam klare
Antworten. Die Praxis soll Patienten bei ihrer Entscheidung gut begleiten können, ohne selbst
Versicherungsprodukte zu erklären oder eine Empfehlung auszusprechen. Genau dafür liefert
dieser Leitfaden konkrete Teamsätze, fünf feste Grenzen und Material-Prüfsteine.

Die Rollen bleiben strikt getrennt: Deine Praxis verkauft nichts, berät nicht zu Versicherungen,
empfiehlt weder Versicherer noch Tarife, übermittelt in diesem Zusammenhang keine
Patientendaten an Healio und erhält keine Vergütung. Das Wartezimmer-Material wird sachlich
und allgemein gestaltet. Es enthält keine Versicherer-, Produkt- oder Tarifnamen und ist klar als
Information von Healio gekennzeichnet, nicht als Empfehlung deiner Praxis. Die genaue
berufsrechtliche Beurteilung richtet sich nach der Berufsordnung deiner
Landeszahnärztekammer.

Und damit auch unsere Rolle offenliegt: Healio ist Versicherungsmakler. Kommt nach einer
getrennten Beratung über Healio ein Versicherungsvertrag zustande, erhält Healio für
Vermittlung und Betreuung eine in der Versicherungsprämie enthaltene Courtage vom
Versicherungsunternehmen. Deine Praxis erhält keine Vergütung und ist an Beratung und
Abschluss nicht beteiligt.

Frank Steinfurt, Gründer Healio GmbH, Hamburg
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KAPITEL 1

Der Moment nach dem Heil- und Kostenplan
Du kennst die Szene. Die Diagnose ist eindeutig, die Versorgung medizinisch sinnvoll, dein Team hat
aufgeklärt. Dann kommt der Heil- und Kostenplan, der Patient sieht den Eigenanteil, und die
Körpersprache kippt: „Ich überlege es mir.“ „Geht auch die einfache Variante?“

Was die Kasse tatsächlich zahlt
Beim Zahnersatz orientiert sich der Zuschuss der gesetzlichen Krankenkasse an der festgelegten
Regelversorgung. Wer eine darüber hinausgehende Versorgung wählt, trägt zusätzliche Kosten
grundsätzlich selbst. Wie hoch der Eigenanteil ausfällt, hängt unter anderem vom Befund, vom
Bonusheft und von der gewählten Versorgung ab.

Viele Patienten beschäftigen sich damit erstmals, wenn der Heil- und Kostenplan vor ihnen liegt. Die
Kostenlücke wird deshalb ausgerechnet in der Praxis sichtbar, obwohl die Praxis sie weder
geschaffen hat noch durch Versicherungsberatung lösen soll.

Die typischen Reaktionen
Ein Teil der Patienten wählt aus Kostengründen eine einfachere Versorgung. Andere verschieben die
Behandlung. Dadurch kann eine medizinische Entscheidung stärker vom verfügbaren Budget als von
der gewünschten Versorgung geprägt werden.

MERKE

Der Heil- und Kostenplan macht eine finanzielle Lücke sichtbar. Aufgabe der Praxis bleibt die
medizinische Aufklärung. Versicherungsberatung und Produktempfehlungen gehören nicht
dazu.

Warum dieses Thema trotzdem in einen Praxis-Leitfaden gehört
Das Modell sieht einen allgemeinen Hinweis auf externe Informations- und
Absicherungsmöglichkeiten vor, ohne dass die Praxis selbst einen Anbieter oder Tarif nennt. Ob und
in welcher Form ein solcher Hinweis eingesetzt werden kann, richtet sich nach der Berufsordnung
und Einschätzung der zuständigen Landeszahnärztekammer. Damit aus dem Hinweis keine
Empfehlung oder Vermittlung wird, braucht es zusätzlich feste Grenzen im Material und im
tatsächlichen Ablauf.

Dieser Leitfaden erklärt deshalb transparent, was Healio wirtschaftlich davon hat, welche fünf
Grenzen für die reine Hinweisrolle gelten und wie das Wartezimmer-Material sachlich gestaltet wird.
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KAPITEL 2

Was Patienten nicht wissen (und was sie falsch
glauben)
Beim Zahnersatz entstehen häufig Eigenanteile. Gleichzeitig unterscheiden sich Zahnzusatztarife
erheblich darin, wann sie leisten, welche Behandlungen ausgeschlossen sind und welche Begrenzungen
gelten. Pauschale Aussagen helfen deshalb wenig.

Wenn bereits eine Behandlung angeraten ist
Viele reguläre Zahnzusatztarife leisten nicht für Behandlungen, die vor Vertragsabschluss bereits
angeraten oder begonnen wurden. Es gibt jedoch einzelne Sonderbausteine mit abweichender Logik.
Ein Beispiel für den fachlichen Hintergrund dieses Leitfadens ist ZAHN Sofort der Bayerischen.

Nach der offiziellen Produktinformation kostet der Baustein 29,90 EUR monatlich zusätzlich zu einem
Grundtarif. Er läuft 24 Monate und endet danach automatisch; der Grundtarif läuft weiter. Vorgesehen
sind bis zu 750 EUR je Kalenderjahr und höchstens 1.500 EUR insgesamt. Für die konkrete Leistung
sind Antrag, Annahme, Zeitpunkt, Tarifbedingungen und AVB maßgeblich.

WICHTIG

Dieses Produktbeispiel dient ausschließlich dem Hintergrundwissen für die Praxis.
Versicherername, Produktname, Beitrag und Leistungszahlen gehören nicht auf das Wartezimmer-
Material und nicht in einen mündlichen Hinweis des Praxisteams.

Die Praxis verändert außerdem niemals Rechnungszeitpunkte, Behandlungsdokumentation oder
medizinische Abläufe, um Versicherungsvoraussetzungen zu beeinflussen.

Vor einem konkreten Behandlungsbedarf
Wer sich frühzeitig informiert, hat grundsätzlich mehr Auswahl als nach einem festgestellten
Behandlungsbedarf. Welche Lösung geeignet ist, hängt trotzdem vom Einzelfall ab: Alter, Zahnstatus,
fehlende Zähne, laufende oder angeratene Behandlungen, gewünschter Leistungsumfang, Beitrag und
Bedingungen müssen zusammen betrachtet werden.

Mögliche weitere Leistungsbereiche
Je nach Tarif können auch professionelle Zahnreinigung oder kieferorthopädische Leistungen
mitversichert sein. Umfang, Höchstbeträge, Wartezeiten und Voraussetzungen unterscheiden sich.
Genau deshalb soll die Praxis hierzu keine pauschale Produktaussage treffen.

MERKE

Der Zahnarzt erklärt Befund und Versorgung. Ob, wann und in welchem Umfang ein
Versicherungsvertrag leistet, ergibt sich aus dem individuellen Vertrag und seinen Bedingungen.
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KAPITEL 3

Was das für deine Praxis bedeutet
Reden wir offen über die wirtschaftliche Seite. Kommt nach einer getrennten Beratung über Healio
ein Versicherungsvertrag zustande, erhält Healio für Vermittlung und Betreuung eine in der
Versicherungsprämie enthaltene Courtage vom Versicherungsunternehmen. Die Praxis erhält keine
Vergütung oder erfolgsabhängige Gegenleistung und keine Rückmeldung über Kontakte oder
Abschlüsse. Flyer und Aufsteller werden ausschließlich zur Auslage bereitgestellt.

MERKE

Das wirtschaftliche Interesse von Healio wird nicht versteckt. Gerade deshalb muss auf jeder
Stufe erkennbar bleiben: Information von Healio, keine Empfehlung der Zahnarztpraxis.

Der konkrete Nutzen für Praxis und Team
Die Checkliste schafft einen einheitlichen Standard: Das Team kennt einen allgemeinen Hinweis,
erkennt sofort die Grenze zu Produktfragen und muss nicht spontan über Tarife oder
Versicherbarkeit sprechen. Patienten erhalten einen nachvollziehbaren externen Informationsweg,
während die medizinische Empfehlung frei von einem wirtschaftlichen Interesse der Praxis bleibt.

Sachlich informierte Patienten können ihre finanziellen Möglichkeiten früher einordnen. Das kann
Kostenentscheidungen erleichtern und dazu beitragen, dass Behandlungen weniger häufig allein aus
Unsicherheit über die Finanzierung verschoben werden. Ob sich dieser Effekt in einer konkreten
Praxis zeigt, lässt sich nicht versprechen.

Für den aktuellen Heil- und Kostenplan oft zu spät
Eine Wartezimmer-Information löst den Kostenplan auf dem Tisch nicht automatisch. Häufig ist eine
Behandlung bereits angeraten oder begonnen, und viele Tarife leisten dann nicht. Einzelne
Sonderkonstellationen können anders funktionieren; ob sie passen, muss ein zugelassener Vermittler
anhand der Bedingungen prüfen.

Der eigentliche Ansatz ist deshalb frühzeitige allgemeine Information: Patienten beschäftigen sich
mit privater Absicherung, bevor ein konkreter Behandlungsbedarf entsteht.

Vertrauen durch sichtbare Grenzen
Der Zahnarzt bleibt für Diagnose, Therapie und medizinische Aufklärung zuständig. Healio
übernimmt nur dann außerhalb der Praxis die Versicherungsberatung, wenn der Patient selbst
Kontakt aufnimmt. Diese Trennung schützt das Vertrauen in die medizinische Empfehlung und
verhindert den Eindruck, die Praxis verdiene an einer Versicherungsentscheidung mit.

Im nächsten Kapitel stehen die fünf Grenzen, an die sich Material und Ablauf halten.
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KAPITEL 4

Informieren statt vermitteln
Dieses Kapitel erklärt nicht nur, was die Praxis unterlässt, sondern warum Healio das Modell bewusst
so baut. Versicherungsvermittlung und zahnärztliches Berufsrecht sind zwei getrennte Ebenen: Eine
rein allgemeine Hinweisrolle ist etwas anderes als die Empfehlung eines konkreten
Versicherungsprodukts. Ob das fertige Material im Einzelfall berufsrechtlich eingesetzt werden kann,
richtet sich trotzdem nach der Berufsordnung der zuständigen Landeszahnärztekammer.

Fünf Grenzen, an die wir uns halten
1. Keine Produktnennung in der Praxis: Die Praxis und das Patientenmaterial nennen oder bewerten

keine Versicherer, Produkte, Tarife, Beiträge oder Testergebnisse.
2. Keine Beratung oder Empfehlung: Das Praxisteam erklärt keine Leistungen, beurteilt nicht, was zu

einem Patienten passt, und gibt keine Abschluss- oder Annahmeeinschätzung.
3. Kein Teil des Abschlussprozesses: Die Praxis füllt keine Formulare aus, vereinbart keine

Beratungstermine und erhebt oder übermittelt in diesem Zusammenhang keine Patientendaten an
Healio. Der Patient wird ausschließlich selbst aktiv.

4. Keine wirtschaftliche Verknüpfung: Die Praxis erhält keine Vergütung oder erfolgsabhängige
Gegenleistung. Flyer und Aufsteller werden ausschließlich zur Auslage bereitgestellt. Sie bekommt
auch keine Information über Kontakte oder Abschlüsse.

5. Klare räumliche und fachliche Trennung: Beratung, Erstinformation, Dokumentation und ein
möglicher Antrag erfolgen ausschließlich durch Healio außerhalb der Praxis.

MERKE

Diese fünf Grenzen sollen die Praxis aus Beratung und Vermittlung heraushalten. Sie sind keine
pauschale Rechtsgarantie für jede Gestaltung. Entscheidend sind immer auch der fertige Flyer,
der Aufsteller, die Zielseite und die Berufsordnung der zuständigen Kammer.

Was die Praxis tatsächlich sagt
Das Team spricht Patienten nicht von sich aus auf Versicherungen oder Healio an. Nur auf eine
Nachfrage bleibt die Antwort allgemein, nennt weder einen Versicherer noch einen Tarif und verspricht
keine Leistung. Für den vorgesehenen Ablauf sind nach der abschließenden Freigabe zwei vorsichtige
Standardsätze formuliert:

„Im Wartezimmer liegt dazu eine allgemeine Patienteninformation. Wenn Sie möchten, können Sie
eine mitnehmen.“
„Zu Versicherungen beraten wir nicht und empfehlen keinen Versicherer oder Tarif. Auf der
Information finden Sie einen externen Kontaktweg.“

Sobald ein Patient nach einem konkreten Versicherer, Tarif, Beitrag oder seiner persönlichen
Versicherbarkeit fragt, endet die Rolle der Praxis. Dann verweist sie nur auf den externen Kontaktweg
oder auf einen Berater eigener Wahl.
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Sachlich, aber nicht wirtschaftlich neutral
Healio wird bei einem Versicherungsabschluss vom Versicherungsunternehmen vergütet. Deshalb
nennen wir das Material nicht „unabhängig“ oder „neutral“. Die treffende Bezeichnung lautet: sachlich
formulierte allgemeine Patienteninformation von Healio mit offengelegtem wirtschaftlichem Interesse.

Der Ursprung des Materials wird nicht versteckt. Gleichzeitig erscheint es ausdrücklich nicht als
Empfehlung der Praxis: kein Praxislogo, kein Partnerarzt-Hinweis, kein Testimonial und keine
Verwendung des zahnärztlichen Namens durch Healio. Praxisbezogene Tracking-Codes oder
Rückmeldungen über Kontakte oder Abschlüsse sind für dieses Modell nicht vorgesehen.

Der Übergang zu Healio
Wer mehr wissen möchte, ruft freiwillig außerhalb der Praxis eine sachliche Informationsseite oder ein
Informationsvideo auf. Erst dort wird klar und transparent zu einer möglichen Beratung durch Healio
übergeleitet. Eine Tarifauswahl, Beratung oder Antragstellung findet nicht auf dem Wartezimmer-
Material und nicht in der Praxis statt.

WICHTIG

Die rechtliche Idee ist die strikte Rollentrennung, nicht ein Etikett. Ein Hinweis wie „keine
Empfehlung der Praxis“ hilft, ersetzt aber nicht die sachliche Gestaltung und den tatsächlich
getrennten Ablauf.

Die Grenze der fünf Grenzen
Auch diese fünf Grenzen ergeben keine allgemeine berufsrechtliche Zulässigkeit. Weil das Material auf
Healio und eine mögliche Versicherungsberatung hinführt, kann seine Auslage trotz fehlender
Versicherer- und Tarifnamen als Fremdwerbung für ein gewerbliches Unternehmen bewertet werden.
Deshalb dürfen Material und Ablauf erst nach schriftlicher Prüfung für das jeweilige Kammergebiet
eingesetzt werden.

KAPITEL 5

Warum Produktempfehlungen nicht in die Praxis
gehören
Der Zahnarzt kann den Befund und die medizinisch sinnvolle Versorgung beurteilen. Ob eine
Zahnzusatzversicherung für einen bestimmten Patienten geeignet ist, ist jedoch eine andere
Fachfrage. Dafür reicht weder der Blick auf den Heil- und Kostenplan noch die Kenntnis des
Zahnstatus.
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Die Eignung steckt im Einzelfall und in den Bedingungen
Entscheidend können unter anderem laufende oder bereits angeratene Behandlungen, fehlende
Zähne, Gesundheitsfragen, Leistungsstaffeln, Wartezeiten, Erstattungshöhen, Begrenzungen in den
ersten Jahren, das Zusammenspiel mit der gesetzlichen Krankenkasse, Alter und Beitrag sein.
Maßgeblich sind Antrag, Tarifbedingungen und die Allgemeinen Versicherungsbedingungen, kurz
AVB.

Ein Produkt kann deshalb für einen Patienten sinnvoll und für den nächsten ungeeignet oder nicht
mehr abschließbar sein. Eine pauschale Aussage der Praxis wie „Dieser Tarif passt“ wäre fachlich
nicht belastbar.

Eine Empfehlung braucht einen geregelten Beratungsprozess
Wer als Versicherungsvermittler einen konkreten Rat erteilt, muss nach § 61
Versicherungsvertragsgesetz Wünsche, Bedürfnisse und die persönliche Situation berücksichtigen,
beraten und die Gründe für die Empfehlung dokumentieren. Beim ersten Geschäftskontakt sind
außerdem Vermittlerstatus, Registerangaben und Vergütungsart offenzulegen. Diese Pflichten
gehören zu Healio, nicht in das Praxisteam.

MERKE

Gerade weil Zahnzusatzschutz individuell und AVB-abhängig ist, gibt die Praxis keine
Produktempfehlung. Das schützt den Patienten vor einer unvollständigen Aussage und die
Praxis vor einer Rolle, für die sie weder ausgebildet noch vorgesehen ist.

Die klare Übergabe
Die Praxis bleibt bei einem allgemeinen Hinweis. Der Patient entscheidet selbst, ob er außerhalb der
Praxis weitere Informationen oder eine Beratung möchte. Erst dann prüft Healio Bedarf,
Versicherbarkeit und Bedingungen, dokumentiert die Beratung und erläutert transparent den eigenen
Vermittlerstatus und die Vergütung.

Quellen: § 61 VVG, Beratungs- und Dokumentationspflichten des Versicherungsvermittlers; § 15
VersVermV, Information des Versicherungsnehmers. Stand: August 2026.
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KAPITEL 6

Das Wartezimmer-Material (und wie du es
bekommst)
Healio entwickelt Flyer und Aufsteller so, dass die Rollentrennung auch im sichtbaren Material
erkennbar bleibt. Das Material ist für die Praxis kostenlos und wird vor dem Praxiseinsatz zusammen
mit der Zielseite abschließend geprüft.

Was du bekommst
Einen sachlich formulierten Flyer, klar gekennzeichnet als Information der Healio GmbH und nicht
als Empfehlung der Zahnarztpraxis.

Einen zurückhaltenden Aufsteller, der lediglich auf diese allgemeine Information aufmerksam
macht.

Fünf Prüfsteine für jedes Material
1. Keine Versicherer-, Produkt- oder Tarifnamen, Beiträge, Testsiegel oder Bestenlisten.
2. Keine Aussage zur persönlichen Eignung oder zu Annahmechancen.

3. Kein Praxislogo, Zahnarzt-Testimonial oder Hinweis auf eine Partnerschaft.

4. Kein praxisbezogenes Tracking und keine Rückmeldung über Kontakte oder Abschlüsse.

5. Healio wird als Herausgeber mit wirtschaftlichem Interesse genannt; Beratung erfolgt erst
außerhalb der Praxis.

Was das Material sagt und was nicht
Es kann allgemein über Eigenanteile und tarifabhängige Absicherungsmöglichkeiten für Zahnersatz,
Prophylaxe oder Kieferorthopädie informieren. Es nennt keine konkreten Versicherer, Produkte,
Preise oder Leistungsversprechen. Was im Einzelfall passt, wird erst nach freiwilliger
Kontaktaufnahme anhand von Bedarf, Versicherbarkeit und AVB geprüft.

Der Weg über die Informationsseite
Ein QR-Code führt zunächst zu einer sachlichen Informationsseite oder einem Video. Dort werden
Healio als Betreiber, Vermittlerstatus, Registerangaben, Vergütungsart und Erstinformation
transparent. Erst anschließend kann der Patient bewusst eine persönliche Beratung anfragen.

Was es kostet
Die Praxis zahlt nichts und erhält keine Vergütung oder erfolgsabhängige Gegenleistung. Flyer und
Aufsteller werden ausschließlich zur Auslage bereitgestellt. Die Praxis erhält keine Rückmeldung
über Kontakte oder Abschlüsse und kann das Material jederzeit entfernen. Bestellungen gehen an
info@healio.de, Stichwort „Wartezimmer-Material“.

mailto:info@healio.de
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Quellen und Prüfstand
Die fachlichen und rechtlichen Aussagen dieses Leitfadens beruhen auf den folgenden
Primär- und Fachquellen. Produktdaten müssen vor jedem Kampagnenmonat erneut geprüft
werden.

Geprüfte Fundstellen
Zahnärztekammer Hamburg: Berufsordnung, insbesondere § 21. https://www.zahnaerzte-
hh.de/fileadmin/Redaktion/Kammer/Recht/Berufsordnung_Stand_01-12-18_Vorlage_Homepage.pdf

Bundeszahnärztekammer: Kommentar zu § 21 und Übersicht werberechtlicher Entscheidungen.
https://www.bzaek.de/recht/musterberufsordnung/berufliche-kommunikation.html
https://www.bzaek.de/recht/musterberufsordnung/werberechtliche-entscheidungen.html

IHK Elbe-Weser: Abgrenzung des Tippgebers von der Versicherungsvermittlung.
https://www.ihk.de/elbeweser/produktmarken/beratung-und-service/erlaubnisse-und-
registerfuehrung/versicherungsvermittler-channel/tippgeber-5501632

§ 61 VVG und § 15 VersVermV: Beratungs-, Dokumentations- und Erstinformationspflichten.
https://www.gesetze-im-internet.de/vvg_2008/__61.html https://www.gesetze-im-
internet.de/versvermv_2018/__15.html

Die Bayerische: Produktseite ZAHN Sofort, Highlightblatt B 333549 und Besondere Bedingungen ZAHN
Sofort 2023 B 261005; Live-Angaben und Dokumente von Healio geprüft am 12.08.2026.
https://www.diebayerische.de/zahnzusatzversicherung/zahn-sofort/
https://www.diebayerische.de/dam/jcr%3Ab29de137-b763-4efa-bcc0-
9e51a33a5da7/333549_highlightblatt_zahn-sofort_endkunden.pdf
https://www.diebayerische.de/dam/jcr%3Aaf4f7f16-c063-48ce-93ab-
2e11f83eb117/261005_besondere_bedignungen_zahn_sofort_2023.pdf

Veröffentlichungsgate
Veröffentlichungsstatus: Entwurf. Dieser B2B-Leitfaden ist keine Rechtsberatung und keine pauschale
Freigabe. Patientenmaterial und Praxiseinsatz erst nach schriftlicher berufsrechtlicher Prüfung des
vollständigen Ablaufs – Flyer, Aufsteller, Teamhinweis und QR-Zielseite – für das jeweilige
Kammergebiet.

https://www.zahnaerzte-hh.de/fileadmin/Redaktion/Kammer/Recht/Berufsordnung_Stand_01-12-18_Vorlage_Homepage.pdf
https://www.zahnaerzte-hh.de/fileadmin/Redaktion/Kammer/Recht/Berufsordnung_Stand_01-12-18_Vorlage_Homepage.pdf
https://www.bzaek.de/recht/musterberufsordnung/berufliche-kommunikation.html
https://www.bzaek.de/recht/musterberufsordnung/werberechtliche-entscheidungen.html
https://www.ihk.de/elbeweser/produktmarken/beratung-und-service/erlaubnisse-und-registerfuehrung/versicherungsvermittler-channel/tippgeber-5501632
https://www.ihk.de/elbeweser/produktmarken/beratung-und-service/erlaubnisse-und-registerfuehrung/versicherungsvermittler-channel/tippgeber-5501632
https://www.gesetze-im-internet.de/vvg_2008/__61.html
https://www.gesetze-im-internet.de/versvermv_2018/__15.html
https://www.gesetze-im-internet.de/versvermv_2018/__15.html
https://www.diebayerische.de/zahnzusatzversicherung/zahn-sofort/
https://www.diebayerische.de/dam/jcr%3Ab29de137-b763-4efa-bcc0-9e51a33a5da7/333549_highlightblatt_zahn-sofort_endkunden.pdf
https://www.diebayerische.de/dam/jcr%3Ab29de137-b763-4efa-bcc0-9e51a33a5da7/333549_highlightblatt_zahn-sofort_endkunden.pdf
https://www.diebayerische.de/dam/jcr%3Aaf4f7f16-c063-48ce-93ab-2e11f83eb117/261005_besondere_bedignungen_zahn_sofort_2023.pdf
https://www.diebayerische.de/dam/jcr%3Aaf4f7f16-c063-48ce-93ab-2e11f83eb117/261005_besondere_bedignungen_zahn_sofort_2023.pdf


Healio

Hol dir zuerst die kostenlose 11-seitige Praxis-Checkliste

Wenn nach dem Heil- und Kostenplan die Kostenfrage kommt, braucht dein Team
klare Antworten – ohne selbst Versicherungen zu beraten oder zu empfehlen.

So einfach geht es:

1. Fordere die B2B-Praxis-Checkliste über das LinkedIn-Formular an.
2. Prüfe mit deinem Team die fünf Grenzen, Formulierungshilfen und Material-

Prüfsteine.
3. Flyer und Aufsteller werden erst nach schriftlicher Prüfung für das jeweilige

Kammergebiet bereitgestellt und eingesetzt.

Das Material nennt keine Versicherer, Produkte oder Tarife. Die Praxis erhält keine
Vergütung, übermittelt in diesem Zusammenhang keine Patientendaten an Healio
und bekommt keine Rückmeldung über Kontakte oder Abschlüsse.

MERKE

Die Praxis gibt nur einen allgemeinen Hinweis. Healio erklärt den
Vermittlerstatus und berät erst außerhalb der Praxis.

Fragen zur Checkliste oder zum Ablauf? Schreib uns an info@healio.de.

Healio GmbH, Hamburg

info@healio.de · 040 89755705 · healio.de

mailto:info@healio.de
mailto:info@healio.de
https://healio.de/

