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A SERVICE

Ein Muss fir das Dentallabor: Den Patienten indirekt ansprechen

Das Gesundheitswesen wird ,,reformiert“. Auf den Patienten kommt mehr Eigenverantwortung zu, was sich auf die Dentalbranche auswirkt. Um aktiv aus dem
derzeitigen Umsatztief aufzutauchen und auch zukiinftig erfolgreich zu sein, sollten Dentallabore ein stdrkeres indirektes Patienten-Marketing betreiben —
beispielsweise mit der Finanzierung ,LVG-Medi-Finanz“. Damit konnen die Patienten zur Inanspruchnahme hochwertigerVersorgungen motiviert werden.

Der Einzelne wird sich ver-
stirkt um seine individuelle
medizinische Versorgung
kiimmern miissen und diese
deshalb kritischer betrach-
ten — und sparen. Diese Ver-

LY@

Der Finanzierungsexperts
rund um die Lahngeumdhein

dnderung wird in der Dental-
branche bereits besonders
deutlich. Nach Angaben des
Verbandes Deutscher Zahn-
techniker-Innungen (VDZI)
ist der Umsatzriickgang
nach Einfiihrung des Fest-
zuschuss-Systems weiter-
hin enorm. Im Vergleich
zum Vorjahr erschiittert ein
Umsatzminus von 40 %,
teilweise mehr, die Dental-
labore.

Der finanzielle Eigenanteil
an der prothetischenVersor-
gung hat sich zum Teil we-
sentlich erhoht. Manch ei-
ner wird sich hochwertigen
Zahnersatz nicht sofort oder
gar nicht mehr leisten kon-
nen. Die Auswirkung fir die
Labore: technisch wenig an-
spruchsvolle Arbeiten mit
geringer Lebensdauer und
weiterhin geringer Umsatz.
Die augenblickliche Ten-
denz zeigt an, dass Zahner-
satz nur noch in notwen-
digstem MaBe realisiert
wird. Betrachtet man es von
der Patientenseite, so ist die
Entscheidung erst einmal
klar nachzuvollziehen.

Fallstudie

Erstens kommt es anders
und zweitens als man denkt.
Man stelle sich folgende Si-
tuationvor: Patient A kommt
zu seinem Zahnarzt und
wird mit der Hiobsbotschaft
konfrontiert, dass er/sie ei-
nen Zahnersatz mit Selbst-
beteiligungvon 1.200,- Euro
benotigt.

Keine Seltenheit: Bei dem Gedanken an den néchs-
ten Urlaub entscheidet sich der Patient fiir die preis-
wertere, einfachere Versorgung. (Foto: LVG/Traffic
AfWK&D)

A, von Schmerzen geplagt
und von dieser Information
hart getroffen, mochte aber
noch in den langst geplan-
ten Urlaub und bittet um
eine preiswertere Alterna-

tive. Also eine einfache
Versorgung — schlecht fiir
den Patienten, schlecht fiir
den Zahnarzt

fiir diese Vorstellung die
finanzielle Basis. Mit ihr

konnen sich die Patienten

und das Dental-
labor. Schlecht
fiir den Patien-
ten, da selbst
bei minimalin-
vasiver Zahn-
behandlung im-
mer ein Stiick
gesunde Zahn-
substanz in Mit-
leidenschaft ge-
zogen wird.
»Schlecht fir
den Zahnarzt
und das Dental-

labor?“ Warum,
werden einige

fragen. ,<Das
gibt erneuten
Umsatz ...“ Allerdings auf

niedrigstem Niveau. ,,... und
A kommt ja wieder. Spétes-
tens wenn die allzu billige
Versorgung ihren Geist auf-
gegeben hat.“ Kommt er tat-
sdachlich wieder? Nur viel-
leicht, denn A hatte ja ge-
hofft, die Versorgung wére
von verniinftiger Qualitét.

Eine gute Zahnersatzversorgung belastet die Haus-
haltskasse der Patienten gewaltig.

Also erneut eine unange-
nehme Behandlung, aber
wenn schon, dann jetzt rich-
tig, allerdings fiir A mit der
Schlussfolgerung: ,Ich be-
notige einen Zahnarzt, der
mich besser berit.“ Das
bedeutet Zahnarztwechsel
und damit auch letztendlich
Wechsel des Dentallabors.

Patienten motivieren
Wie kann das Dentallabor
den Patienten aktivieren,
sichfiirbessere Zahnversor-
gung zu entscheiden und
mehr Vertrauen in die Leis-
tung von Zahnarzt und Den-
tallabor zu entwickeln?

Fiir den Patienten ist es ein-
fach, sich richtig zu ent-
scheiden. Klingt zu einfach?
Ist es aber — denn sobald er
genligend Fakten zusam-
men hat und einen sinnvoll
zu gehenden Weg Kkennt,
wird er einen solchen be-
schreiten. Ideal wire es
doch fiir den Patienten, er
konnte seinen Eigenanteil
am Zahnersatz in wirt-
schaftlich vertrdglichen Ra-
ten bezahlen. Genau das hat
man bei der LVG erkannt.
Die Patientenfinanzierung
,LVG-Medi-Finanz“ schafft

Unterstiitzt von seinem Dentallabor kann der Zahnarzt mit ,LVG-Medi-Fi-
nanz” den Patienten zur Inanspruchnahme von hochwertigem Zahnersatz
Uiberzeugen. (Foto: LVG/Traffic AFWK&D)

wieder hochwertigen Zahn-
ersatz leisten, ohne die
Haushaltskasse extrem zu
belasten. Ausgangsbasis fiir
den Kreditbetrag des Patien-
ten ist die Hohe des zu er-
wartenden Eigenanteils bei
Kassenpatienten bzw. bei
Privatpatienten des zu er-
wartenden Rechnungsbe-
trags. Die ,LVG-Medi-Fi-
nanz“ ist eine Serviceleis-
tung der LVG (Labor-Ver-
rechnungs-Gesellschaft)
Stuttgart fiir Dentallabore,
die bereits von der LVG
durch Factoring betreut
werden. Selbst bei Zahnérz-
ten, die mit einer Verrech-
nungsstelle arbeiten, kann
sie sinnvoll eingesetzt wer-
den, da diese kostenlos fiir
den Zahnarzt ist. Damit sie
richtig zum Einsatz kommt,
sollte sie dem Patienten
schon vor Behandlungsbe-
ginnvorgestellt werden. Nur
so kommt sie zur groBtmog-
lichen Wirkung, da sie die
Entscheidung des Patienten
erleichtert und positiv be-
einflusst. Mit der Zahn-
ersatzfinanzierung erhoht
sich die Patientenzufrieden-
heit. Hochwertiger Zahner-
satz ist in der Gesellschaft
ein Diskussionspunkt ge-
worden, aber deshalb ist er
noch lange nicht in aller
Munde. Im Gegenteil, der
Patient ist weiterhin zuriick-
haltend beim ,Konsum®.
Um die Betroffenen fiir das
Thema ,hochwertiger Zahn-
ersatz“ zu sensibilisieren,
hat die LVG Informations-

Al Info

Die Stuttgarter LVG bietet neben
Factoring ihren Kunden ein Ser-
vicepaket, unter anderem mit der
Patientenfinanzierung ,LVG-Medi-
Finanz”

—Komfortable zahnmedizinische
Versorgung.

—Unbiirokratisch, diskret, indivi-
duell fiir Praxis und Dentallabor.
—Medizinische, d&sthetisch an-
spruchsvolle Versorgung wird be-

zahlbar.

— Einfache Abwicklung.

—Stérkung des Vertrauensverhélt-
nisses Zahnarzt/Labor und Zahn-
arzt/Patient.

—Sicherheitbei Forderungsausféllen.

material aufbereitet, das
den Zahnarzt bis ins Warte-
zimmer hinein unterstiitzt.

Fazit

Der Zahnarzt und seine
Leistungen stehenimdirek-
ten Wettbewerb mit dem all-
gemeinen Konsumverhal-
ten der Patienten. Unter-
stiitzt von seinem Dentalla-
bor kann der Zahnarzt mit
dem Marketinginstrument
ZE-Finanzierung ,LVG-
Medi-Finanz“ jetzt den Pa-
tienten tiiberzeugen, dass
die ideale Versorgung mit
hochwertigem, langlebi-
gem Zahnersatzbequemre-

alisiert und der Eigenanteil
zinsgilinstig per Raten be-
zahlt werden kann. Diese
MaBnahmeist fiir die Praxis
und das Dentallabor von
Bedeutung, denn der Zahn-
arzt vermittelt seinen Pa-
tienten neben Kompetenz
auch Einfiihlungsvermo-
gen in ihre Situation und
den daraus resultierenden
Entscheidungen. Der Den-
tallaborinhaber zeigt sei-
nen Kunden, dass er als
Partner iiber das Tagesge-
schehen hinaus denkt und
sich am Marketing beteiligt.
Letztendlich wird diese
aktive Patientenunterstiit-

zung wieder attraktive
Laborleistungen und die
Aufgabe des Erhalts guter
Zahnversorgung ermog-
lichen. m

fA4d Adresse

LVG Labor-Verrechnungs-
Gesellschaft mbH

Rotebiihlplatz 5
70178 Stuttgart
Tel.:0711/6667 10
Fax:0711/617762
E-Mail: info@lvg.de
www.lvg.de

Asthetische indirekte Res-
taurationen in Perfektion
erzielen — Prof. Dr. Asami
Tanaka zeigtin einem Inten-
siv-Workshop vom 2. bis
3. Dezember 2005 in Bad
Homburg, wie es geht.
Tanaka, dessen Methoden,
Techniken und Arbeitshilfen
Standards in der Dental-
technik sind, wendet sich

Prof. Dr. Asami Tanaka.

mit dem Schichtkurs fiir
Fortgeschrittene speziell an
Keramiker. Die Teilnehmer
werden in diesem Hands-on-
Kursdasvon Prof. Dr. Asami
Tanaka entwickelte material-
unabhédngige Schichtkon-
zept praktisch umsetzen.
Der Kurs ist die ideale Er-

ganzung fiir Zahntechniker,
deren Zahnérzte nach dem
Konzept von Prof. Dr. Barghi
arbeiten.

Zahlreiche neue Verblend-
keramiken sind in den letz-
ten Jahren auf den Markt ge-
kommen, begleitet von je-
weils neuen Schichtmetho-
den. Fir Zahntechniker
bedeutet das zwangslaufig,
dass sie ihre Kenntnisse in
Bezug auf Materialien und
Methoden immer wieder auf
einen aktuellen Stand brin-
gen miissen. Aber eine grofle
Vielfalt von Produkten muss
nicht unbedingt zu besseren
Ergebnissenfiithren,sondern
kann im Gegenteil Probleme
geradezu provozieren. Ta-
naka, der eine Professur fir
Materialkunde an der Uni-
versity of Texas innehat, ver-
mittelt sein Know-how in
diesem Intensiv-Workshop
durch praktische Ubungen,
abgestimmt auf den soforti-
gen Einsatz des Schichtkon-
zeptes im Dentallabor.

Der Fokus ist wahrend des
Workshops auf die Grundla-
gen und Feinheiten in der
Herstellung maximal &sthe-
tischer Veneers gerichtet.
Dazu gehoren u. a. die Farb-
steuerung mit Keramikmas-
sen und ihre Auswahl, un-

Hands-on-Kurs fur asthetische Veneers

In einem Intensiv-Workshop im kommenden Dezember stellt Prof. Dr. Asami
Tanaka interessierten Keramikern sein Universal-Schichtkonzept vor.

sichtbare Rander, die Erho-
hung von Lichtreflexion und
Farbtiefe sowie die Erlan-
gung maximaler Transpa-
renz. Tipps zu effizienten
Ausarbeitungstechniken
und ein Trouble Shooting
runden das Programm ab.
Prof. Dr. Asami Tanaka wird
den Teilnehmern belegen,
dass sein Schichtsystem ein
schneller und dabei sicherer
Weg zu hochwertigen, mini-
malinvasiven Keramikres-
taurationen ist.

Al Info

Der zweitdgige Intensiv-Workshop
findet von Freitag, 2. Dezember
2005, von 10bis 18 Uhr bis Samstag,
3. Dezember, von 9bis 17 Uhrin Bad
Homburg statt. Die Teilnahmege-
biihr betrégt proPerson Euro 1.180,—
zuziiglich MwSt., inkl. Bewirtung;
Gruppengebiihr auf Anfrage.
Weitere Informationen sind er-
héltlich bei Tanaka Dental unter
Tel..06172/83027.

Asami Tanaka Dental
Enterprises Europe GmbH
Max-Planck-StralRe 3
61381 Friedrichsdorf
Tel:06172/83026
Fax:06172/84179
E-Mail: service@tanaka.de

A3 Buchtipp

Azubigerechte Modellation

Arubigerechte
Modellation

Simon Haug:

Azubigerechte Modellation (aus der Fachbuchreihe ,,dI-Technik-Edition”)
erschienen 2005 Verlag Neuer Merkur, 1. Aufl., 88 Seiten, zahlreiche farb. Abb., gebunden

ISBN 3-937346-13-9, Preis: 24,90 EUR

Das A und O bei allen zahntechnischen Arbeiten ist das Beherrschen der Zahn-
formen. Auszubildende missen von Anfang an lernen, welche Kriterien zu
beachten sind, damit der Zahnersatz spater auch funktioniert. Zahntechniker
Simon Haug erklart in seinem neuen Buch, wie man sich als Azubi diese grundle-
genden Fachkenntnisse moglichst gut einpragen kann und stellt dafiir Konzepte
vor, die den Lernprozess optimieren und angenehmer gestalten.

Ererklart Schritt fir Schritt, worauf beim Modellieren der verschiedenen Zéhne zu
achtenist und gibt hilfreiche Tipps fiir den Umgang mit dem Werkstoff. Rundum ist
diese Neuerscheinung eine wichtige Anleitung fiir den Zahntechniker-Nach-
wuchs, unterhaltsam und sehr verstandlich geschrieben. So kommt SpaR am Mo-
dellieren auf.
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