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Die gute Nachricht ist, dass ältere und alte Menschen heute mehr 
 eigene Zähne haben. Im klinischen Alltag stellt uns diese grundsätzlich 
erfreuliche Situation aufgrund von progredientem allgemeingesund-
heitlichem Abbau, Polymedikation, Gebrechlichkeit und Pflegebedarf 
vor neue Herausforderungen, da unsere Patienten die Fähigkeit ver-
lieren, eine adäquate Mundhygiene durchzuführen.

In den vergangenen Jahren ist die Notwendigkeit einer LEBENS-
LANGEN kontinuierlichen zahnärztlichen Betreuung in den Fokus 
 gerückt. Konzepte für Menschen mit Pflegebedarf, die Einführung 
neuer Abrechnungsmöglichkeiten gekoppelt an die Definition recht-
licher Rahmenbedingungen sowie Impulse vonseiten der Wissen-
schaft bieten Werkzeuge, auch bei komplexen medizinischen Situa-
tionen und Pflegebedarf, eine bedarfsgerechte zahnmedizinische Ver-
sorgung zu leisten.
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Auffällig ist, dass sich der Ruf nach mehr zahnmedizinischem En-
gagement eher auf die Mundgesundheit derer bezieht, die WIEDER 
einen – meist erheblichen – Therapiebedarf aufweisen, häufig Patien-
ten in der stationären Betreuung. Prävention wird in diesem Kontext 
weniger diskutiert.

Es ist offensichtlich, dass aus medizinischer Sicht das Erwachsen -
sein nicht plötzlich mit dem 18. Geburtstag beginnt. Ebenso wenig 
treten das „geriatrische Alter“ oder Mundgesundheitsprobleme erst 
mit dem  80. Lebensjahr auf. In der Pädiatrie wird der Übergang von 
Kindheit zur früher Erwachsenenphase als allmählicher Prozess mit 
dem Begriff Transitionsphase bezeichnet. Hierzu existieren Betreu-
ungsangebote, die vom Kleinkind bis ins junge Erwachsenenalter an 
die sich verändernden Gegebenheiten adaptiert sind. Übertragen auf 
die Mund gesundheit des Alterns wäre hier eine frühzeitige kontinuier-
liche zahnmedizinische Betreuung mit dem Fokus auf der Erkennung 
von Ris ikofaktoren und Frühzeichen für oralen Abbau ab dem Beginn 
einer solchen Transitionsphase ins Alter notwendig.

Unter Einbeziehung von interdisziplinären Impulsen aus der Medizin 
sollten die Sensibilität für (zahn)medizinische Abbauprozesse gestärkt 
und Risikofaktoren identifiziert werden. Strategien sind notwendig, wie 
die Menschen zu Beginn dieser Abbauprozesse zahnmedizinisch er-
reicht werden können. Der große Anteil der Patienten, die sich in der 
Häuslichkeit ohne regelhafte zahnmedizinische Versorgung befinden, 
muss hier adressiert werden. Analog zu geriatrischen Assessments in 
der Humanmedizin können auch in der Zahnmedizin Instrumente ent-
wickelt werden, wie diese sich verändernden Fähigkeiten und Gege-
benheiten frühzeitig identifiziert und präventive wie therapeutische 
Maßnahmen zielgerichtet offeriert werden können. Diesen Aufgaben 
müssen sich Forschung und Patientenversorgung stellen und die 
Thematik muss in die Lehre einfließen. 

Die Zukunftsaufgabe ist es, Patienten nicht erst mit massivem Be-
handlungsbedarf im Rahmen der stationären Kooperationsvertrags-
betreuung „wieder“ in die zahnmedizinische Betreuung aufzunehmen, 
sondern eine kontinuierliche zahnmedizinisch präventive Versorgung 
zu etablieren, die die massiven Mundgesundheitsprobleme in den 
späten Lebensphasen verhindert.

Priv.-Doz. Dr. Dr. Greta Barbe

Spezialistin für Seniorenzahnmedizin (DGAZ)
Poliklinik für Zahnerhaltung und Parodontologie
Universitätsklinik Köln

Infos zur Autorin
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Damit Gesundheit Zukunft hat.

Damit bei Abrechnungen alles in Bewegung bleibt.

WIE SIE VON NOVENTI FLOW 

PROFITIEREN:

KUNDENPORTAL
Digitaler Workflow für eine sorglose, 
moderne & erfolgreiche Zusammen-
arbeit.

Wir von NOVENTI Flow übernehmen das komplexe und zeitraubende Rechnungs- 
management, sodass Sie sich auf das Wesentliche konzentrieren können:  
Die Behandlung und das Wohl Ihrer Patient:innen.

AUFTRAGSASSISTENT
Abrechnungen durch digitale Unter-
stützung sicher, schnell & einfach in 
wenigen Schritten übermitteln.

FACTORINGLEISTUNGEN
Rechnungsmanagement, Liquiditäts-
sicherung oder Schutz vor Forderungs-
ausfällen je nach Wunsch stellen wir 
Ihnen diese gerne zusammen.

TECHNOLOGIEPARTNER
Erweiterbare Schnittstellen 
& kreative Ideen für ein 
ansprechendes Kunden-
erlebnis.

Bei uns sind Sie in den 
besten Händen!

Sie haben Interesse an 
NOVENTI Flow? 
Hier erfahren Sie mehr:

noventi.de/noventi-flow
Diese Information ist eine Werbung der NOVENTI HealthCare GmbH.
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Die Bundesregierung hat konkrete Energiesparmaßnahmen beschlos-
sen, die für die kommende und die übernächste Heizperiode gelten und 
sich an öffentliche Körperschaften, Unternehmen wie private Haushalte 
richten. So gilt seit 1. September in Arbeitsstätten eine um einen Grad 
Celsius abgesenkte Mindestraumtemperatur.  In öffentlichen Arbeits-
stätten ist dies zugleich die Höchsttemperatur. Erlaubt  sind maximal  
19 Grad. Gemeinschafts� ächen, an denen sich nicht dauerhaft Perso-
nen aufhalten, dürfen nicht mehr beheizt werden. Warmwasser soll 
dort, wo es lediglich dem Händewaschen dient, ab-
geschaltet oder die Temperatur auf das hygie-
nische Mindestmaß abgesenkt werden. Die 
Nutzung von leuchtenden beziehungs-
weise lichtemittierenden Werbeanlagen 
wird für bestimmte Zeiten untersagt. 

Die Beleuchtung von Gebäuden und Baudenkmälern ist verboten, so weit 
sie nicht zur Aufrechterhaltung der Verkehrssicherheit oder zur Abwehr 
anderer Gefahren erforderlich ist. Gebäudeeigentümer sind zur Optimie-
rung der Heizungssysteme ihrer Gebäude verp� ichtet. Dies umfasst eine 
Prüfung des Heizungssystems auf grundlegende Einstellungsmängel 
sowie auf die Notwendigkeit weiterführender Maßnahmen. Eigentümer 
größerer Gebäude sind zudem verp� ichtet, das Heizungssystem hydrau-
lisch abgleichen zu lassen, um eine Energieeinsparung zu erzielen. 

Weitere Informationen unter www.bundesregierung.de

Quelle: Presse- und Informationsamt 
der Bundesregierung
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und Anmeldung zu 

Veranstaltungen

Die Klassiker

Die Neuen

Darüber hinaus

QR-Code zu mehr 
Bildern und/oder mehr 
Text – weil mehr einfach 
besser ist!

QR-Code zu
mehr Text auf
ZWP online

Die Icons weisen den 
Weg: Video, Bildergalerie, 
vertiefender Text oder 
Updates per Newsletter

Tipps zum 
Heraustrennen

Themenformate zum Mitmachen:

Zahnbekenntnisse, PRAXIS BACKSTAGE und 
LandZahnWirtschaft

Zum Heraustrennen.

So geht crossmedial
auf

Hier geht’s zu den reingehört-Folgen 

der ZWP 2022

Durch gemeinsame Aufklärung wollen die BZÄK und der Bundesverband Niedergelas sener 
Diabetologen e.V. (BVND) Patienten über die beiden Volkskrankheiten Diabetes und Paro-
dontitis informieren. Und besonders die Menschen erreichen, die aufgrund ihrer Vorerkran-
kungen höheren Risiken ausgesetzt sind. Rund 8,5 Millionen Menschen sind an Diabetes 
mellitus erkrankt, 35 Millionen Menschen haben eine Parodontitis, 10 Millionen davon mit 
schwerem Verlauf. Was viele nicht wissen: Es gibt erhebliche Wechselwirkungen zwischen 
den beiden Erkrankungen. Denn: Menschen mit Diabetes können ein dreifach erhöhtes 
 Risiko für eine Parodontitis haben. Etwa 75 Prozent aller Menschen mit Diabetes leiden unter 
Entzündungen an der Mundschleimhaut, davon ist ein Drittel von einer schweren Parodon titis 
betroffen. Diese Zusammenhänge sind noch zu wenig bekannt und Grund genug, gezielt 
zusammenzuarbeiten, um gemeinsam durch mehr Aufklärung die Gesamtgesundheit der 
Patienten zu verbessern. Getreu dem Motto „An jedem Zahn hängt ein ganzer Mensch“ 
 sollen die Wechselwirkungen von Diabetes und Parodontitis in den Fokus rücken. Für Zahn-
arztpraxen und diabetologische (Hausarzt-)Praxen sind seit Ende August Plakate, Motive für 
die Bildschirme im Wartezimmer sowie Bildmotive und Textmaterial für Social Media kostenlos 
im Downloadbereich paro-check.de/download/ bereitgestellt.

Zur kommenden Internationalen Dental-Schau, die vom 14. bis 18. März 
2023 wie gehabt in Köln statt� nden wird, haben sich nahezu alle relevanten 
Key Player bereits angemeldet. Insgesamt verzeichnet die IDS aktuell 
deutlich über 1.000 Aussteller sowie elf Länderbeteiligungen mit mehr  
als 400 vertretenen Unternehmen. Eine Übersicht aller bisher angemeldeten 
Unternehmen sowie das gesamte vorläu� ge Ausstellerverzeichnis der IDS 
2023 steht unter www.ids-cologne.de zur Verfügung.

Quelle: Koelnmesse

Zahnmedizin und Diabetologie: 
Kooperation von BZÄK und BVND
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Die aktuelle Debatte um den Konnek-
torentausch in Praxen ist ausgesprochen 
 aufgeheizt – wie steht die KZBV dazu?
Das Thema Konnektortausch wird derzeit in der Tat 
 medial und auch in der Versorgung sehr kontrovers 
 diskutiert. Die jüngste Berichterstattung über hypothe-
tische Alternativen zum Konnektortausch sorgt insbe-
sondere in Praxen, aber auch in der Fachöffentlichkeit 
und in der Politik verständlicherweise für viel Unruhe. 
Deshalb hat die KZBV auch die fachlich zuständige 
 gematik umgehend aufgefordert, für Aufklärung zu sor-
gen und die Berichterstattung unverzüglich richtigzu-
stellen, denn der Wechsel der Geräte in den aktuell 
 betroffenen Praxen ist nach wie vor ohne praktisch um-
setzbare Alternative und zudem sehr zeitkritisch. Das 
haben das Bundesministerium für Gesundheit (BMG) 
und die gematik Anfang August 2022 noch einmal un-
terstrichen. Die Gesellschafter der gematik haben diese 
Entscheidung gemeinsam getroffen und die KZBV steht 
zu dieser Entscheidung. 

Für den notwendig scheinenden Austausch 
der Konnektoren wurde jeder Arztpraxis  
eine Summe von 2.300 EUR als Unter-
stützung zugesagt. Gilt das auch für die 
Zahnarztpraxen? 
Die Verhandlungen zwischen KZBV und dem GKV-Spit-
zenverband hierzu sind so gut wie abgeschlossen. Wir 
sind uns schon länger darüber einig, dass die Zahn ärzte 
einen Ausgleich für die Kosten des Austauschs über 
Pauschalen erhalten. Auch, dass diese Pau-
schalen von Zahnarztpraxen abhängig vom 
Zeitpunkt des Ablaufs rückwirkend geltend 
gemacht werden können, ist bereits verein-
bart. Dabei sollte es selbstverständlich sein, 
dass die Zahnärzte keine geringere Pau-
schale erhalten werden als die Ärzte. 
Was fehlt ist noch der Abschluss 

der Vereinbarung, welcher jedoch kurz bevorsteht. Wir 
werden dann so bald wie möglich über die gängigen 
Kanäle öffentlichkeitswirksam weitere Informationen 
zur Höhe von Erstattungsbeträgen für den Konnektor-
tausch in Zahnarztpraxen bekannt geben, voraussicht-
lich schon in den nächsten Wochen. 

Was raten Sie derzeit Praxen im Kontext  
der aktuellen Debatte?
Zahnarztpraxen, die einen Konnektor betreiben, dessen 
Herstellungsdatum mehr als 4,5 Jahre zurückliegt, müs-
sen handeln. Der Austausch der Hardware ist notwen-
dig, um die Anbindung an die TI sicherzustellen. Ohne 
Zugriff auf die TI drohen Sanktionen durch den Gesetz-
geber und sämtliche Anwendungen von VSDM über 
E-Rezept, KIM, eAU und auch EBZ können nicht weiter 
genutzt werden. Unsere Empfehlung war und ist des-
halb eindeutig: Praxen, die aktuell vom Austausch be-
troffen sind, sollten die Handlungsempfehlung ihres 
 Geräteherstellers ernst nehmen, sich umgehend um 
einen Termin mit ihrem Dienstleister vor Ort kümmern 
und den alten Konnektor rechtzeitig vor dessen Ablauf 
durch ein neues Gerät ersetzen lassen. Dabei können 
die Praxen grundsätzlich unter den drei zugelassenen 
Anbietern wählen. 

einen Ausgleich für die Kosten des Austauschs über 
Pauschalen erhalten. Auch, dass diese Pau-
schalen von Zahnarztpraxen abhängig vom 
Zeitpunkt des Ablaufs rückwirkend geltend 
gemacht werden können, ist bereits verein-
bart. Dabei sollte es selbstverständlich sein, 
dass die Zahnärzte keine geringere Pau-
schale erhalten werden als die Ärzte. 
Was fehlt ist noch der Abschluss 
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Der Konnektor spielt in der Telematikinfrastruktur (TI) eine 
zentrale Rolle. Zu seinen wichtigsten Funktionen gehört die 
sichere Verbindung der IT-Systeme der Zahnarztpraxis mit der TI. 
Ohne Konnektor ist kein Zugang zur TI möglich und ohne Verbin -
dung zur TI können Zahnarztpraxen gesetzliche Vorgaben, wie zum 

 Beispiel das Einlesen der elektronischen Gesundheitskarte (eGK) 
oder die Nutzung der elektronischen Patientenakte 

(ePA), nicht erfüllen – ein Zustand, den der Gesetz-
geber nicht akzeptiert und deshalb sanktioniert. 

Zahnarztpraxen müssen folglich dafür Sorge 
tragen, dass der Konnektor dauerhaft funk-

tionsfähig ist.

Dr. Karl-Georg Pochhammer, stellvertretender 

Vorsitzender des Vorstandes der Kassenzahnärztlichen

Bundesvereinigung (KZBV)
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L A N D Z A H N W I R T S C H A F T

Rhodt unter Rietburg

Rheinland-Pfalz
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Herr Dr. Anke, Sie haben Ihre Praxis nicht in einer Metropole wie so viele, 

sondern idyllisch gelegen und etwas salopp gesagt – ab vom Schuss – in 

Rhodt unter Rietburg gegründet. Was hat Sie zu diesem Standort geführt?

Vor meiner Praxisneugründung war ich während meiner Assistenzzeit und der 
darauffolgenden zwei Jahre in einer klassischen Stadt-Praxis in Mannheim an-
gestellt und konnte so einen Einblick gewinnen, wie es ist, im städtischen Be-
reich zu arbeiten und auch zu wohnen. Die Arzt-Patienten-Beziehung läuft hier 
deutlich anonymer ab. Da ich mich zu großen Teilen auch aufgrund der Arbeit 
mit Menschen für den Beruf des Zahnarztes entschieden habe, haben mir dort 
immer ein Stück weit der persönliche Bezug und die Verbindlichkeit gefehlt. Da 
ich selbst in der Pfalz aufgewachsen bin und mich somit als „waschechten“ 
Pfälzer sehe, kommt mir die offene Art der Südpfalz und der Weinstraße sehr 
entgegen. Es macht mir einfach unglaublich Spaß, mit den Menschen in Kon-
takt zu treten und auch mal ein paar mehr Worte zu wechseln, als nur die 

Mehr Design  
braucht das Land
Ein Beitrag von Marlene Hartinger

INTERVIEW /// In unserem neuen Beitrag in der ZWP-Reihe zur 
LandZahnWirtschaft zeigt sich, wie man aus dem Bekenntnis zu 
einer Randregion eine echte Tugend machen kann: Dr. Yves Anke 
eröffnete 2016 eine Praxis in Rhodt unter Rietburg, einem Ort 
mit weniger als 1.200 Einwohnern. Dabei kreierte er von Anfang 
an und mithilfe seiner Agentur eine selbstbewusste Marke, die  
in Großbuchstaben regionale Bezüge herstellt und für Identifi­
kation sorgt. Ein unschlagbarer Mix, der einmal mehr beweist, 
welches Potenzial in Landpraxen steckt.



Drei-Strich-Praxislogo: In drei Strichen alles erfasst

Dr. Yves Anke wollte eine cleane und doch individuelle Wort-Bild-Marke erschaffen. Dafür kreierte die Agentur ein 

bis auf das Wesentliche reduziertes Bildzeichen und schaffte so nicht „nur“ etwas Schönes, sondern etwas Kreativ-Schönes 

mit Konzept, das zeitlos, klassisch und das Gegenteil von langweilig ist.
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 Behandlung durchzuziehen. Ich glaube, das ist auch tat-
sächlich eines der Erfolgsrezepte der Praxis. Gerade bei 
ängstlichen Patienten macht es enorm viel aus, wenn eine 
persönliche Verbindung und ein herzliches Miteinander 
bestehen. Abgesehen davon haben meine Frau und ich 
festgestellt, dass uns das ländliche Leben und Wohnen 
mehr vom Alltagsstress Abstand nehmen lässt. Und  
für unsere zwei Kinder können wir uns keine schönere 
Umgebung zum Aufwachsen vorstellen, als hier in der 
Südpfalz.

Entgegen so mancher Annahme, dass ländlich gleich 

provinziell bedeutet, kommen Sie und Ihre Praxis ausge-

sprochen urban und selbstbestimmt daher. Was wollten 

Sie mit Ihrer Marke für sich erreichen und gleichzeitig 

 Ihren Patienten und Ihrem Praxisteam vermitteln? 

Oft verbinden die Menschen mit einer Landpraxis eher 
eine alteingesessene, eingestaubte und unmoderne Pra-
xis, die eine gewisse Standardmedizin anbietet, ohne auf 

dem neuesten Stand der Technik bzw. Wissenschaft zu 
sein. Ich wollte mit meiner neu gegründeten Praxis be-
wusst einen Gegenentwurf dazu entwickeln – eine Pra -
xis mit urbanem Charakter im ländlichen Bereich. Mein 
moderner Markenauftritt und unser Claim sollen den 
 Patienten zeigen, dass  alle herzlich willkommen sind und 
keiner in die Großstadt fahren muss, um Zahnmedizin  
der neuesten Generation zu bekommen. Die illustrierten 
Charakterköpfe, die man auf unserer Website und Pra-
xiswerbung sieht, kommen sehr gut an und bieten ein 
hohes Maß an Wiedererkennung und Identifikation. Nach 
sechs Jahren Praxiserfahrung kann ich sagen: Wir haben 
uns für ein mutiges Konzept entschieden und damit alles 
richtig gemacht. 

Ihr Praxisslogan ist mitreißend – So lacht die Pfalz. Wie 

sind Sie darauf gekommen und was sagen Ihre Patienten 

dazu?

Mit unserem Claim So lacht die Pfalz positionieren wir  
uns ganz klar in der Region und möchten Jung wie Alt  mit 

einem kleinen Augenzwinkern ansprechen. Das funktio-
niert sehr gut und wir werden relativ häufig von Patienten 
und sogar von Kollegen aus der Umgebung darauf an-
gesprochen. „Ach ihr seid das mit So lacht die Pfalz?!“, 
habe ich schon einige Male auf regiona len Fortbildungen 
gehört. Das macht natürlich stolz und  bestätigt uns, dass 
das Konzept funktioniert. Vereinzelt kamen auch schon 
Anfragen über Instagram, ob die So lacht die Pfalz- 
Hoodies bzw. T-Shirts auch bei uns zu bekommen sind. 
Das planen  wir für die Zukunft und haben mit unserer 
Agentur bereits einige richtig gute Ideen ent wickelt, die 
wir dann endlich coronabedingt verspätet zum nächsten 
Weinstraßentag, einem besonderen regionalen Event, auf 
die Straße bringen werden. 

Sie decken nahezu das gesamte Spektrum der moder-

nen Zahnmedizin ab – Warum haben Sie sich für eine 

 solche Spannbreite entschieden?

Wir bieten tatsächlich viele Disziplinen der Zahnmedizin 
an. Eigentlich hört es bei uns nur bei sehr großen chirur-
gischen Therapien auf. Hier werden die Pa tienten dann 
zum Spezialisten überwiesen. Im ländlichen Bereich wol-
len viele Patienten eigentlich nicht in die Stadt fahren 
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müssen, um von einem anderen Kollegen behandelt zu werden, wenn sie 
Vertrauen zu mir aufgebaut haben. Nicht selten höre ich den Satz „Können  
Sie das nicht doch selbst  machen?“. Von daher decken wir sehr viel ab und 
ich habe mich bewusst  in vielen Dis ziplinen weitergebildet.

Unkenrufe meinen, dass die Einzelpraxis kaum noch eine Chance hat, lang-

fristig zu bestehen. Der Trend geht hin zu größeren Strukturen und ZMVZs – 

Was ist Ihr Standpunkt in diesem Kontext?

Ich denke nicht, dass größere Praxisstrukturen die Einzelpraxen verdrängen 
werden. Ein nicht unerheblicher Teil der Neupatienten kommt gerade wegen 
unserer überschaubaren Praxisgröße zu uns und nimmt Abstand von grö-
ßeren Einrichtungen mit mehreren und oftmals wechselnden Behandlern. In 
Bezug auf die Entstehung immer neuer ZMVZs und der damit einhergehenden 
Diskussion bin ich daher persönlich tiefenentspannt. Meiner Meinung nach 
wird das ZMVZ-Konzept, zumindest für die ländliche Region, nicht überall 
funktionieren bzw. wird die Einzelpraxis dadurch nicht aussterben. Am Ende 
des Tages entscheidet immer eine ordentliche, gewissenhafte und ehrliche 
Zahnmedizin darüber, für welche Art von Praxis sich die Patienten entscheiden. 

Fotos: © WHITEVISION, Illustrationen: © P. Fontagnier für WHITEVISION
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Ziel der Zusammenarbeit mit Dr. Anke war es, ein Stück 

urbanes Lebensgefühl harmonisch in ein gewachsenes 

und ländliches Umfeld zu integrieren.

Offen, ehrlich, bodenständig auf eine moderne Weise 

und gleichzeitig clean und puristisch wollte und will sich 

Dr. Yves Anke mit seinem Team präsentieren. Daher lag 

die Latte für die Entwicklung eines klugen und charman-

ten Corporate-Design-Konzepts hoch. Schnell entstand 

aus einer Idee ein Claim, der den Schlüssel zu allem bildet: So lacht die Pfalz. 

Diese einfache und zugleich aussagekräftige Botschaft zieht sich durch alle 

 Praxisbereiche und gibt die Richtung vor. Angelehnt an den Clam des Touris-

musverbands Zum Wohl, die Pfalz, den in der Region jeder kennt, hat der Pra-

xisslogan von Anfang an und ganz automatisch große Akzeptanz und Sym-

pathie hervorgerufen. Die Message ist klar: Wer lacht, dem geht es gut. Mit  

der Pfalz werden Offenheit, Lebens- und Genussfreude verbunden, all diese 

Attribute vereint der Claim. Die Illustrationen tragen das Konzept in die visuelle 

Ebene und sind sehr in dividuell, mit Ecken und Kanten – aufmerksamkeitsstark, 

ohne „laut“ zu sein. Diese Form der Darstellung ist sympathisch, bietet Wieder-

erkennungswert und schafft Identi� kation bei Team und Patienten.

Auch nach sechs Jahren ist die Markenwelt noch immer sehr modern mit 

e iner lebenslustigen und absolut zeitlosen Message. Es lohnt sich, in ein gutes 

Konzept zu investieren, wenn es darum geht, eine nachhaltige, sympathische 

und authentische Marke zu entwickeln. Ein roter Faden, an dem sich leicht und 

vor allem ganzheitlich alles ausrichten lässt – von der Gestaltung über das Wor-

ding bis hin zur Philosophie und den Werten einer Praxis.

Rabea Hahn – Infos zur Person
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Ein Beitrag von Marlene Hartinger

© Azzedine Rouichi – unsplash.com

STATISTIK  /// Im Juni veröffentlichte der Medizinische Dienst (MD) seine Statistik zur Behandlungsfehler-
begutachtung 2021. Darin wurden in 3.665 Fällen medizinischer Versorgungen ein Fehler und in 3.222 Fällen 
ein Fehler mit Schaden registriert. Auch die Zahnmedizin als ein Bereich der Gesundheitsversorgung wurde in 
der Statistik erfasst. Im Interview erläutert Dr. Charlotte Hölscher, Fachärztin für Innere Medizin und Leiterin 
der Stabsstelle Patientensicherheit beim Medizinischen Dienst Bund, wie die Datenerhebung einzuschätzen 
ist, wie viele und welche Fehler in der Zahnmedizin erfasst wurden und warum Never Events ab sofort ver-
pflichtend registriert werden sollten.



Frau Dr. Hölscher, in der Statistik zur Behandlungsfehler-

begutachtung 2021 verweist der Medizinische Dienst unter 

anderem auch auf die Zahnmedizin: Welche Daten wurden 

hier erfasst?

Die Krankenkassen sind gesetzlich verpflichtet, ihre Versicher­
ten im Falle eines Behandlungsfehler­Verdachts zu unterstüt­
zen. Um einen Behandlungsfehler­Vorwurf zu klären, beauf­
tragt die Krankenkasse in der Regel den Medizinischen Dienst. 
Dieser kann mit einem Sachverständigengutachten prüfen, ob 
ein Behandlungsfehler vorliegt und ob dieser Fehler zu einem 
Schaden geführt hat. Im Jahr 2021 hat der Medizinische 
Dienst insgesamt 13.050 Gutachten zu vermuteten Behand­
lungsfehlern erstellt. In jedem vierten Fall wurde ein Fehler be­
stätigt und ein Schaden festgestellt, in jedem fünften war der 
Fehler Ursache des erlittenen Schadens. 
In 1.081 Fällen bzw. 8,3 Prozent aller Gutachten ging es um 
vermutete Behandlungsfehler in der Zahnmedizin, Oralchirur­
gie und Kieferorthopädie. Davon betrafen 946 Gutachten die 
Zahnmedizin. In 33,9 Prozent dieser Gutachten (321 Fälle) 
haben die Gutachterinnen und Gutachter festgestellt, dass  
im Verlauf der Behandlung ein Fehler aufgetreten ist. Weitere  
62 Gutachten bezogen sich auf die Oralchirurgie, wobei in  
19 Fällen (30,9 Prozent) ein Fehler festgestellt wurde. In wei­
teren 73 Gutachten ging es um vermutete Behandlungsfehler 
in der Kieferchirurgie. Hier lag die Fehlerquote bei 38,4 Pro­
zent (28 Fälle).

Wie aussagekräftig in der Breite ist die Statistik?

Diese Daten sind nicht repräsentativ – sie geben lediglich die 
Begutachtungszahlen und ­ergebnisse des Medizinischen 
Dienstes wieder. Eine Häufung von Vorwürfen in einem Fach­
gebiet sagt nichts über die Fehlerquote oder die Sicherheit in 
dem jeweiligen Gebiet aus. Häufungen zeigen, dass Patienten 
reagieren, wenn eine Behandlung nicht ihren Erwartungen 
entspricht. Fehler bei chirurgischen Eingriffen sind für die Pa­
tientinnen und Patienten dabei leichter zu erkennen als zum 
Beispiel Medika tionsfehler. 

Welche Fehler wurden gemeldet?

Fehler können sämtliche Bereiche des Behandlungsprozesses 
betreffen. Häufig beziehen sich die Behandlungsfehler­Vor­
würfe auf vermutete Mängel bei der Anamnese, Aufklärung, 
Befunderhebung und auf Mängel bei der Indikationsstellung 
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für einen Eingriff sowie die technische Qualität seiner Durchfüh­
rung. Bei den Schäden handelt es sich meistens um nicht in­
dizierte Zahnextraktionen, die Verwechslung von Zähnen oder 
unzureichend tief eingebrachte Implantate. Aber auch seltenere 
Zwischenfälle tauchen in der Begutachtungspraxis auf. So wurde 
beispielsweise während einer Wurzelbehandlung ein Instrument 
nicht ausreichend gesichert und vom Patienten versehentlich 
verschluckt. 

Wie geht der Medizinische Dienst bei der Gutachtenerstel- 

lung vor?

Der Medizinische Dienst erstellt das Gutachten auf der Grund­
lage von Behandlungsunterlagen und – sofern vorhanden – 
einem schriftlichen Gedächtnisprotokoll des Patienten. Das be­
deutet, dass alle schriftlich fixierten Informationen beziehungs­
weise Bilddokumente, die den Behandlungsverlauf betreffen, in 
die Begutachtung einfließen. Diese Informationen können auch 
die Interaktion zwischen Patienten und Behandelnden nach 
einem vermeintlichen Behandlungsfehler einschließen. Um zu 
klären, ob bei der Behandlung ein Fehler aufgetreten ist, rekon­
struieren die Gutachter des Medizinischen Dienstes zunächst 
das Behandlungsgeschehen anhand der vorliegenden Doku­
mente. Anschließend gleichen sie diesen Verlauf mit den medi­
zinischen Standards ab, die zum Zeitpunkt der Behandlung 
galten. Dabei ziehen die Gutachter medizinische Leitlinien und 
die einschlägige wissenschaftliche Fachliteratur zu Rate.

In der Statistik von 2021 wurden ebenfalls zahlreiche Never 

Events gemeldet. Was sind Never Events? Finden diese auch  

in der Zahnmedizin statt? 

Bei Never Events handelt es sich um eindeutig identifizierbare 
Fehler in der Behandlung, die zu schwerwiegenden Schäden 

geführt haben und die mit einfachen Methoden sicher vermeid­
bar gewesen wären. Bei den Behandlungsfehler-Begutachtun­
gen im Jahr 2021 haben die Gutachter der Medizinischen 
Dienste 130 Never Events festgestellt. Auch in den Fachgebie-
ten Zahnmedizin, Oralchirurgie und Kieferorthopädie treten 
Never Events auf. Es handelt sich dabei vor allem um die Ver­
wechslung von Patienten oder die Verwechslung von Zähnen 
sowie um unbeabsichtigt im Körper des Patienten belassene 
Fremdkörper. Aber auch schwerwiegende Schäden, die im Zu­
sammenhang mit der nicht sachgerechten Wahl bzw. Nutzung 
eines Medizinprodukts oder Medikaments auftreten, kommen 
vor. Verlässliche Aussagen zur Gesamthäufigkeit von Never 
Events in Deutschland sind nicht möglich, da die Medizinischen 
Dienste einen Behandlungsfehler nur bestätigen bzw. verneinen 
können, wenn sie Kenntnis davon erhalten. Es ist davon auszu­
gehen, dass ein Teil der auftretenden schwerwiegenden Scha­
densereignisse nicht entdeckt oder aber direkt zwischen den 
Versicherten und den Haftpflichtversicherungen reguliert wird, 
ohne dass die Krankenkassen oder die Medizinischen Dienste 
davon erfahren. 

Deutsche Fehlerkultur wird nach wie vor als Schweigekultur 

betrieben, dabei ermöglichen Fehler, wenn reflektiert und dis-

kutiert, ein durch Korrektur aktives Lernen. Welchen Umgang 

mit Fehlern im human- wie zahnmedizinischen Bereich würden 

Sie sich hierzulande wünschen?

Der Medizinische Dienst Bund unterstützt eine Sicherheitskul­
tur, die das aktive Berichten und Aufarbeiten von Fehlern be­
inhaltet, um diese zukünftig zu vermeiden. Die als „Blame and 
Shame“-Strategie bezeichnete rückwärtsgerichtete Fokussie­
rung auf die Suche nach einer oder einem Verantwortlichen für 
einen Fehler greift zu kurz. Denn wenn die Aufarbeitung von 
patientensicherheitsrelevanten Ereignissen allein zum Ziel hat, 
Verursacher zu identifizieren und Betroffene zu entschädigen, 
können grundlegende Sicherheitsprobleme und systematische 
Sicherheitslücken nicht erkannt und beseitigt werden.
Behandlungsfehler und insbesondere Never Events sind sehr 
gute Indikatoren für Sicherheitslücken in Strukturen und Abläu­
fen. Wir setzen uns dafür ein, verlässliche Daten zur Gesamt­
häufigkeit von Never Events zu erheben und Behandlungsfehler 
durch die systematische Auswertung und Aufarbeitung von 
Never Events zu vermeiden. Aus diesem Grund fordert der Me­
dizinische Dienst Bund bereits seit Jahren die Einführung einer 
bundesweiten, anonymen und sanktionsfreien Meldepflicht für 
Never Events. Viele Länder, unter anderem Großbritannien und 
die USA, haben seit Jahren verpflichtende Meldesysteme für 
solche schwerwiegenden Schadensereignisse, um die berich­
teten Fehler systematisch analysieren und entsprechende Stra­
tegien zu ihrer zukünftigen Vermeidung entwickeln zu können. 
Auch die WHO formuliert die Einführung eines Systems zur Mel­
dung von Never Events bis zum Jahr 2030 im Global Patient 
Safety Action Plan 2021 bis 2030 als eines ihrer sieben strate­
gischen Ziele. Es ist an der Zeit, diese Forderung umzusetzen!

Vielen Dank für das Gespräch!

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis – 9/202216

„Behandlungsfehler und insbesondere 

Never Events sind sehr gute Indikatoren 

für Sicherheitslücken in Strukturen und 

Abläufen. Wir setzen uns dafür ein, 

verlässliche Daten zur Gesamthäufigkeit 

von Never Events zu erheben und 

Behandlungsfehler durch die syste­

matische Auswertung und Aufarbeitung 

von Never Events zu vermeiden.“ 

Dr. Charlotte Hölscher, Medizinischer Dienst Bund
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Ein Beitrag von Christian Erbacher, LL.M.

1. Ruhe bewahren

Die erste Grundregel lautet: Ruhe bewahren. Und dies mei-
nen wir wörtlich. Erhebt ein Patient schriftlich Ansprüche 
gegen den ihn behandelnden Zahnarzt, sollte man sich zu-
nächst in Ruhe mit den Inhalten des Schreibens auseinan-
dersetzen. In der Regel wird zunächst einmal die Heraus-
gabe der Behandlungsunterlagen verlangt. Der erste Schritt 
aufseiten des Zahnarztes bestünde dann darin, zu prüfen, 
welche Unterlagen konkret herausgegeben werden müssen 
und welche nicht.
Hat sich für den Patienten ein Dritter – zum Beispiel ein 
Rechtsanwalt – gemeldet, muss zunächst eine (schriftliche) 
Schweigepflichtentbindungserklärung eingeholt werden. Im 
Übrigen ist der Zahnarzt nach dem Gesetz nur zur Heraus-
gabe der Kopien der Behandlungsunterlagen verpflichtet, 
vgl. § 630 g BGB.

2. Rechtsanwalt kontaktieren

Die Hinzuziehung eines anwaltlichen Beraters sollte so früh 
wie möglich erfolgen. Denn nur auf diese Weise können im 
Vorfeld Fehler vermieden werden. So sind zum Beispiel alle 
schriftlichen Äußerungen im Lichte eines möglichen sich an-

schließenden Gerichtsverfahrens zu treffen. Es muss genau 
abgewogen werden, welche medizinischen, tatsächlichen 
als auch rechtlichen Details preisgegeben werden und wel-
che nicht. Werden hier Fehler gemacht, lassen sich diese in 
einem gerichtlichen Verfahren nur noch unter sehr strengen 
Voraussetzungen korrigieren.

3. Die Haftpflichtversicherung

Aus unserer täglichen Beratungspraxis wissen wir, dass vie-
len Zahnärzten der genaue Leistungsumfang der Berufshaft-
pflichtversicherung nicht bekannt ist. Zudem herrscht oft  
 Unsicherheit, ob denn nun die Haftpflicht- oder die Rechts-
schutzversicherung eingeschaltet werden soll.
Grundsätzlich besitzt die Haftpflichtversicherung die sog. 
Prozessführungsbefugnis. Die Haftpflichtversicherung kann 
deshalb darüber entscheiden, ob ein Behandlungsfehler -
vorwurf vor Gericht zugestanden oder abgelehnt wird. Ob 
die Einschaltung der Haftpflichtversicherung notwendig ist, 
sollte mit dem Rechtsanwalt besprochen werden. Zu be-
achten ist, dass die Versicherung primär ihre eigenen In-
teressen vertritt und nicht automatisch im Lager des Zahn-
arztes steht.

RECHT  /// Zahnärzte sind mit Behandlungsfehlervorwürfen während der beruflichen Laufbahn nur in 
begrenztem Umfang konfrontiert. Da es sich um eine Ausnahmesituation handelt, existiert regelmäßig 
kein geübtes Vorgehen, sodass Fehler vorprogrammiert sind. Der nachfolgende Beitrag gibt Ihnen für  
den Fall des Falles einen Überblick über die wichtigsten Verhaltensregeln.
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Die Rechtsschutzversicherung greift im Arzthaftungsrecht nur 
nachrangig, das heißt dann, wenn die Berufshaftpflicht die De-
ckung – unter Umständen auch teilweise – verweigert. Zudem 
sind regelmäßig nur gerichtliche Verfahren versichert. Ob die 
Einschaltung der Rechtsschutzversicherung sinnvoll ist, ist 
demnach im Einzelfall zu prüfen.

4. Gedächtnisprotokoll schreiben

Sobald Sie mit einem Behandlungsfehlervorwurf konfrontiert 
werden, erinnern Sie sich an die erste Regel: Ruhe bewahren. 
Lassen Sie den Behandlungsverlauf anhand der Karteikarte 
Revue passieren, sprechen Sie mit involvierten Personen und 
fertigen Sie eine für Sie bestimmte Gedächtnisstütze an. 
WICHTIG: Diese Gedächtnisstütze ist nicht Teil der Behand-
lungsunterlagen und muss nicht herausgegeben werden! Sie 
dient dazu, die Erinnerungen schriftlich zu fixieren, um im wei-
teren Verlauf bzw. in einem Gerichtsverfahren darauf zurück-
greifen zu können. Dies ist in Anbetracht der gerichtlichen Ver-
fahrensdauern von mehreren Jahren unerlässlich.

5. Behandlungsfehlervorwürfe ernst nehmen

Wir erleben in unserer Beratungspraxis hin und wieder, dass 
 Behandlungsfehlervorwürfe auf die leichte Schulter genommen 

werden. So werden z. B. erste Schreiben ignoriert und von den 
Krankenkassen vorgelegte Gutachten durch Untätigkeit akzep-
tiert. Dies ist verständlich, da der Prozess erst einmal Zeit und 
Geld kostet. Dennoch ist eine solche Herangehensweise fatal. 
Denn werden Vorwürfe unkommentiert hingenommen, wird der 
Eindruck erweckt, die Vorwürfe seien wahr.
Leiten Sie deshalb alle Schriftstücke, in denen es um die „Über-
prüfung“ einer Behandlung geht, umgehend an Ihren anwaltli-
chen Berater weiter. Dies gilt umso mehr, wenn anwaltliche oder 
gerichtliche Fristen einzuhalten sind.

Christian Erbacher, LL.M.
Rechtsanwalt und Fachanwalt für Medizinrecht

Lyck+Pätzold. healthcare.recht
www.medizinanwaelte.de

Infos zum Autor
Lyck+Pätzold. healthcare.recht
Infos zum Unternehmen
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Ein Beitrag von Kirsten Gregus

PRAXISMARKETING /// Firmen wie Adidas, Porsche oder Lindt machen es vor: Sie haben 
es nicht (mehr) nötig, Stellenanzeigen zu schalten. Ihre Marke ist so stark und omnipräsent, 
dass jeder sie kennt. Hinzu kommt: Sie sind nicht nur bekannt, sondern auch derart positiv 
im gesellschaftlichen Bewusstsein verankert, dass jeder potenzielle Arbeitnehmer den 
 Markennamen gern in seinem Lebenslauf stehen hätte. Interessierte bewerben sich hier 
initiativ, ohne konkrete Stellenausschreibung. Das kann auch bei Zahnarztpraxen funktio-
nieren. Wie, verrät der folgende Beitrag.

Egal, ob es sich um eine Praxis auf dem Land oder eine Praxisgemeinschaft in einer Großstadt handelt – das Ziel 
muss sein, eine Marke aufzubauen. Eine starke Marke hilft dabei, Personal zu binden und neues Personal auf sich 
aufmerksam zu machen. Um eine starke Marke aufzubauen, ist zum einen die Qualität wichtig. Vor allem die Qualität 
der Arbeitsergebnisse und der Arbeitsbedingungen spielen eine wichtige Rolle. Denn gute Qualität spricht sich unter 
Patienten und im Praxisteam schnell herum. Für eine starke Marke ist außerdem ein Alleinstellungsmerkmal wichtig. 
Gerade in Großstädten, in denen es viele Zahnarztpraxen auf engem Raum gibt, spielt dieser Aspekt eine zentrale 
Rolle. Wer etwa regelmäßig einen Tag der offenen Tür veranstaltet, sich auf ein bestimmtes Fachgebiet spezialisiert 
hat oder mit individuellen Mitgabeprodukten an Patienten überrascht, bleibt länger im Gespräch. Auch Auszeich-
nungen und Gütesiegel stützen ein starkes Markenbild.
Bieten Praxisinhaber ihren Mitarbeitern die Chance zur regelmäßigen Weiterbildung, Teamevents oder Aufgaben, die 
das klassische Arbeitsfeld einer zahnmedizinischen Fachkraft verlassen, ist das ein Mehrwert, der die Praxis von 
anderen abheben kann und auch für eine positive Wahrnehmung sorgt. Gut kommt zudem an, wenn die Praxis 
 positive Werte vertritt oder sich sozial engagiert.

W I R T S C H A F T

©
 N

AR
UE

DO
L 

– 
st

oc
k.

ad
ob

e.
co

m



BESSER BECHT. MADE IN OFFENBURG.
. MADE IN OFFENBURG. www.becht-online.de

Unser 
Sauberheld.
Hände-Desinfektionsgel
für Ihre Sicherheit.

Becht4care®

    hygienische und chirurgische 
Hände-Desinfektion 
(begrenzt viruzid)

    mit feuchtigkeitsspendender 
Pflegeformel

    dermatologisch getestet

direkt 
zum Produkt

AN
ZE

IG
E

Praxislogo: Ansprechend und leicht einprägsam

All diese Aspekte dürfen aber nicht im Stillen erfolgen. Nur wer über seine 
 Aktionen spricht, wird auch wahrgenommen. Verstärkt wird die Wahrnehmung 
durch ein einprägsames und immer wiederkehrendes Markenbild. Ein anspre-
chendes und leicht einprägsames Praxislogo, ein Praxisdesign, in dem sich 
sowohl Mitarbeiter als auch Patienten wohlfühlen – das alles trägt zur posi-
tiven Markenbildung bei.
Eine Zahnarztpraxis, die als Marke wahrgenommen wird – etwa durch ein auf-
merksamkeitsstarkes Logo, das auf dem Praxisschild, in lokalen Anzeigen oder 
auf dem Cover von Infobroschüren abgebildet ist – wird von Vorbeigehenden, 
Lesern, Patienten und potenziellen Mitarbeitern vielfach gesehen, positiv abge-
speichert und untereinander erwähnt. Mundpropaganda ist ein hervorragen-
des Tool der Markenbildung! Bei der eigenen Kommunikation ist es sinnvoll, 
Elemente der analogen Wahrnehmung mit der digitalen zu kombinieren. Denn 
wer das Praxisschild beim Vorbeigehen sieht, googelt die Praxis anschließend 
im Internet. Ist die Homepage unvollständig und wenig ansprechend, verliert 
ein potenzieller Bewerber schnell das Interesse. Neben Fachgebieten und 
 Informationen für Patienten gehören auf jede Praxishomepage auch gezielte 
Auskunft zu ausgeschriebenen Stellen oder eine direkte Einladung für Initiativ-
bewerbungen. Wer sich als rundum attraktiver Arbeitgeber positioniert und 
dabei eine gelebte Wertschätzung der Mitarbeiter vermittelt, gewinnt auf dem 
Arbeitgebermarkt. Das starke Markenbild muss sich also auf allen Kanälen 
widerspiegeln.

Unique Selling Proposition: Ausbildungspraxis

Zu einem starken Markenbild kann es auch gehören, sich als vielversprechende 
Ausbildungspraxis zu positionieren. Nicht selten bleiben Auszubildende ihrem 
Ausbildungsbetrieb für viele Jahre treu. 
Einen Vorteil gegenüber anderen Praxen können sich Praxisinhaber verschaf-
fen, indem sie durch gezielte Marketingmaßnahmen auch männliche Schul -
a bgänger ansprechen. Für viele ist die ZFA-Ausbildung ein klassischer Frauen-
beruf. Diesem Vorurteil können Praxen entgegenwirken, indem sie etwa Ak-
tionstage wie den Boys’ Day nutzen, um auch Jungen die Arbeit in der Zahn-
arztpraxis schmackhaft zu machen. Zusätzlich können Praxen einen eigenen 
Aktionstag veranstalten, an dem sich die Praxis hinter die Kulissen schauen 
lässt und die Vielfalt möglicher Tätigkeiten zeigt. Das ist an jedem Tag im  Jahr 
möglich und kann etwa via Facebook oder einer Anzeige in einer lokalen An-
zeige beworben werden. Wer kommuniziert, dass Zahnmedizinische Fach-
angestellte mehr sind als Helfer neben dem Behandlungsstuhl, sammelt hier 
Pluspunkte. Was viele Schulabgänger nicht wissen: Auch die Arbeit am Com-
puter, Datenschutz und organisatorische Aufgaben zählen zum Berufsbild von 
Zahnmedizinischen Fachangestellten. Außerdem bietet die Ausbildung eine 
gute Grundlage, um anschließend ein Studium zum Gesundheitsmanager zu 
absolvieren.

Interessante Aufgaben binden Personal an die Praxis

Zusatzaufgaben, bei denen sich die Mitarbeiter selbst verwirklichen können, 

 tragen zu einer guten Mitarbeiterbindung bei. Vielleicht gibt es eine Mitarbeiterin, 

die noch nicht aktiv in den sozialen Netzwerken unterwegs ist, das aber gern tun 

würde. Überträgt man ihr die Aufgabe und bietet ihr Schulungen an oder stellt 

ihr einen Partner wie goDentis an die Seite, der sie unterstützt, wird es ihr schnell 

gelingen, eine Facebook-Seite zu erstellen und regelmäßig mit guten Inhalten  

zu p� egen.
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PERSONALMANAGEMENT  /// Was brauchen Angestellte, um mit ihrer Arbeit zu-Was brauchen Angestellte, um mit ihrer Arbeit zu-
frieden zu sein und eigene Potenziale verwirklichen zu können? Mehr Gehalt, mehr frieden zu sein und eigene Potenziale verwirklichen zu können? Mehr Gehalt, mehr 
Pausen, mehr Urlaub? Oder mehr Spielraum für eigene Ideen? Antworten hierauf Pausen, mehr Urlaub? Oder mehr Spielraum für eigene Ideen? Antworten hierauf 
gibt Prof. Dr. Doris Fay, Leiterin der Professur für Arbeits- und Organisationspsycho-gibt Prof. Dr. Doris Fay, Leiterin der Professur für Arbeits- und Organisationspsycho-
logie an der Universität Potsdam, im folgenden Beitrag.logie an der Universität Potsdam, im folgenden Beitrag.

Was ist das Wichtigste an einer Arbeit, damit sie Angestellte 
zufrieden macht? Ganz klar: Arbeit sollte gut gestaltet sein. 
Dazu gehört, dass Angestellte möglichst vollständige Aufgaben 
haben, das heißt, für eine in sich geschlossene Arbeitsaufgabe 
von Anfang bis Ende verantwortlich sind. Im Idealfall können An-
gestellte sich selbst Ziele setzen, die Reihenfolge von Arbeits-
aufgaben mit festlegen und die Mittel und Wege der Arbeitserle-
digung selbst bestimmen. Das ist in Bereichen, in denen Sicher-
heit und Hygiene eine große Rolle spielen, sicher nicht unbe-
grenzt möglich. Eine vollständige Aufgabe erlaubt, dass man ein 
Endresultat sieht. Das Gegenteil hierzu ist ein hoch partialisierter 
Arbeitsplatz, bei dem immer nur ein Teilschritt erledigt wird. Eine 

solche Arbeitsstätte ist wunderbar in Charlie Chaplins Film -
klas siker Modern Times in der Fabrik dargestellt. Das Problem 
an einem solchen Arbeitsplatz ist, dass er die individuelle Wei-
ter entwicklung nicht ermöglicht. Es ist gut, wenn Beschäftigte 
neue Aufgaben erhalten, an denen sie wachsen und sich fort-
entwickeln können. Zu einem guten Arbeitsplatz gehört auch, 
dass er soziale Kooperation, Austausch und Kommunikation 
ermöglicht. 

An Aufgaben wachsen

Unsere Potenziale entwickeln wir durch zunehmend schwerere 
Aufgaben. Allerdings sollten diese zu den Interessen des einzel-
nen Beschäftigten passen. Eine Führungskraft, die regelmäßig, 
mindestens einmal im Jahr, Gespräche mit den Beschäftigten 
führt, wird wissen, wer sich weiterentwickeln, neue Verantwor-
tungen übernehmen und weiterqualifizieren möchte und wer im 
Moment mit dem Status quo zufrieden ist. Solche Mitarbeiter-
gespräche sind für Führungskräfte ein zusätzlicher Zeitfaktor – 
es lohnt sich aber, in diese Gespräche zu investieren. Denn sie 
können auch zu der Erkenntnis führen, dass sich ein Team-
mitglied in eine Richtung weiterentwickeln möchte, die nicht 
zur Arbeitsposition passt und dadurch zum Ausscheiden des 
Mit arbeiters führen wird – das ist zwar schade, aber ein unglück-
liches, unterfordertes oder  vielleicht auch stimmungsmachen-
des Teammitglied ist letztlich nicht tragbar, sodass eine Trennung 
oder Umsetzung für alle Seiten der bessere Schritt sein kann. 

Ein Beitrag von Prof. Dr. Doris Fay
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Proaktivität und Eigeninitiative 

Damit Beschäftigte proaktiv handeln können, müssen 
Handlungsspielräume vorhanden sein. Die Möglichkeit, 
selbstständig Entscheidungen treffen zu können, führt so-
wohl dazu, dass sich jemand für seinen Arbeitsplatz ver-
antwortlich fühlt und dann auch die Initiative ergreift, um 
etwas zu verändern, als es auch den nötigen Raum bietet, 
Arbeitsabläufe oder -inhalte zu optimieren. Wenn beispiels-
weise die Wartezeiten von Patienten dauerhaft darauf hin-
weisen, dass in der Terminvergabe etwas nicht optimal  
ist, werden Mitarbeiter nur dann Veränderungen initiieren, 
wenn sie ein Minimum an Handlungsspielraum haben. In 
vielen Bereichen ist es nicht möglich, eine Änderung ein-
fach auszuprobieren. Dann ist es jedoch noch immer wich-
tig, dass sich die Beschäftigten verantwortlich fühlen.  Sie 
werden bei den Vorgesetzten und im Team nur Verbes-
serungsmöglichkeiten ansprechen, wenn sie sich mit der 
Arbeit identifizieren und ihre Vorschläge und Ideen von 
Führungskräften ernst genommen, ausprobiert und wert-
geschätzt werden. Auch wenn ein Vorschlag am Ende 
nicht umgesetzt wird – dass er gehört und abgewogen 
wurde, reicht in einem ersten Schritt aus, um den Beschäf-

tigten zu vermitteln, dass ihre Meinung zählt. 
Eigeninitiative und Proaktivität von Mitarbeitern sind für Un-
ternehmen absolut wichtig, denn Beschäftigte sind durch 
ihre Tätigkeit und direkte Interaktion mit Patienten, Kunden 
und auch der Technik näher an Problemen wie Lösungs-
wegen dran. Das „Handheben“ von Mitarbeitern sollte 
immer gewertschätzt werden, dann Proaktivät ist für die 
Beschäftigten auch anstrengend. Es braucht Kraft und 
Mut, andere zu überzeugen, sich Neuem zu öffnen und 
Novellierungen auszuprobieren. 

Stichwort Stress im Job 

Leider lässt sich über Stress in der Arbeit fast nichts Gutes 
sagen. Wenn Unternehmen und derzeit auch ganze Bran-
chen unter einer dünnen Personaldecke leiden, leiden die 
Beschäftigten automatisch mit: Sie stehen unter einem 
hohen Zeitdruck mit einem hohen Arbeitsvolumen und 
müssen Verantwortung für Prozesse oder Ergebnisse tra-
gen, die sie selbst nicht beeinflussen können. Wie soll zum 
Beispiel eine Busfahrerin den Fahrplan einhalten, wenn die 
Straßen verstopft sind, oder eine Praxismanagerin die Pa-
tientenzahl verträglich verteilen, wenn es zu wenig Ärzte 
gibt? Hier ist ein hoher Krankenstand schon vorprogram-
miert! Aus der Forschung wissen wir, dass es sich negativ 
auf das Immunsystem auswirkt, wenn Beschäftigte über 
einen längeren Zeitraum Stressoren ausgesetzt sind – egal, 
ob beruflich oder privat. Es gibt natürlich Ausnahmen: Be-
wältigt man eine neue, schwierige Aufgabe – besetzt zum 
Beispiel ein Auszubildender zum ersten Mal die Patienten-
annahme, um einen Krankheitsausfall abzufedern, ist das 
sicher sehr belastend, aber wenn es klappt und wenn er 
gut unterstützt wird, dann wächst er daran. In einem sol-
chen Fall ist Stress Teil einer positiven Entwicklung, die 
 Vertrauen in das eigene Können stärkt.

Fazit

Arbeitnehmer brauchen, um in ihrer Arbeit wachsen und 
Erfüllung finden zu können, Aufgaben, die zu ihnen pas -
sen und die sie gleichzeitig mitformen können. Gleichfalls 
wichtig ist dabei ein sie wertschätzendes und unterstüt-
zendes Arbeitsumfeld.

W I R T S C H A F T
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Ciao Sparbuch, hallo Börse!
Wer sein Vermögen aufbauen möchte, kommt um Wert-
papiere und Co. nicht herum. Denn auf Sparbuch und Ta-
gesgeldkonto kann das Ersparte nicht für Sie „arbeiten“. 
Wie kann man sich im Aktiendickicht zurechtfinden und 
was gibt es dabei zu beachten? Die folgende Übersicht 
listet zur groben Orientierung einige wichtige Regeln bei 
der Geldanlage* auf. So schonen Sie Ihre Nerven und Ihr 
Portemonnaie.

Nur frei verfügbares Geld investieren: Investie-
ren ist ein Marathon und kein Sprint, deshalb soll-

ten Sie nur Geld investieren, das Sie nicht für lau-
fende Ausgaben brauchen. Denn wenn Sie aufgrund finan-
zieller Engpässe die Aktien spontan verkaufen müssen, 
können Verluste entstehen. 

„In doubt, stay out“: Bevor Sie investieren, sollten 
Sie prüfen, welches Risiko Sie finanziell und emo-

tional bereit sind zu tragen. Denken Sie dran: Hö-
here Renditen bedeuten auch immer höhere Risiken. Ihre 
Alarmglocken sollten anspringen, wenn Ihnen jemand 
 erzählt, dass Sie mit einem bestimmten Anlageprodukt 
immense Renditen erwirtschaften können. Banken und 
Onlinebroker sind verpflichtet, bei der Depoteröffnung 
Ihre  Risikoneigung durch einen Leitfaden und Fragen zu 
er mitteln.

„Nicht alle Eier in einen Korb legen“: Durch die 
Diversifikation der Geldanlagen streut man auch 

das Verlustrisiko. Das können bei Aktien und Fonds 
u. a. unterschiedliche Unternehmen, Länder, Branchen 
und Währungen sein. Sorgen Sie dafür, dass Ihr Depot 
auf mehren Standbeinen steht.

„Investiere nur in eine Aktie, deren Geschäft 

du auch verstehst“: Wer in Finanzprodukte in-
vestiert, dessen Märkte, Industrien oder auch Kom-

plexität sie nicht versteht, kann damit auf die Nase fallen. 
In der Finanzkrise 2008 wurde das deutlich. Viele Ban-
ken, Investoren und Privatanleger sind auf den hoch-
komplexen Wertpapieren von Lehman Brothers sitzen 
 geblieben.

„Gewinne laufen lassen, Verluste begrenzen“:

Es fällt vielen erfahrungsgemäß schwer, in einer 
Abwärtsphase die Nerven zu behalten und überlegt 

zu handeln. Oft klammern sich Anleger an einen Wert und 
hoffen lange auf eine Erholung. Mit einem Stop-Loss-Ziel 
lassen sich Kursverluste begrenzen.

„Nur in Firmen investieren, die letztlich jeder 

leiten kann, denn eines Tages wird genau das 

passieren“: Absolute Selbstläufer sind erfolgreich, 
ganz gleich, wer mit welchem Ego an der Spitze steht.

„The trend is your friend“: Oder wie Warren Buf-
fett frühzeitig erkannte: Wenn jemand gute Aktien 

hat, wäre er verrückt, wenn er nur wegen eines 
Kursrückschlags verkaufen würde. Es ist statistisch wahr-
scheinlicher, dass ein Börsentrend länger bestehen bleibt, 
als dass er sofort ein Ende findet. Deshalb sollte man 
nicht gegen den Trend handeln, wenn klare Anzeichen für 
eine Wende fehlen.

„Never catch a falling knife“: Eine Anlegerin 
sollte keine Aktie kaufen, die sich gerade in einem 

starken Abwärtstrend befindet, auch wenn der 
 sinkende Kurswert als Anreiz für einen Kauf erscheinen 
mag. Jetzt heißt es, die fundamentalen Daten der Wert-
papiere prüfen, die langfristige Perspektive ausloten und 
die Stabilisierung des Kurses abwarten. Ein fallender 
Preis allein ist ein schlechtes Kaufargument.

Erweitern Sie Ihr Börsenwissen und seien Sie re-
flektiert mit allen Empfehlungen, die Sie erhalten. 

Ergänzen Sie das Wissen, das Sie vom Internet 
oder dem Finanzberater beziehen. Tauschen Sie sich mit 
Gleichgesinnten aus. Kaufen Sie entsprechende Fach-
literatur. Bilden Sie sich Ihre eigene Meinung. Tipp: Eine 
gute und fundierte Lektüre bietet der Klassiker Aktien- 

und Börsenführerschein von Beate Sander.

* Keine Anlageberatung

Sabine Nemec, Dipl.-Wirtsch.-Ing. • sn@snhc.de • www.snhc.de • www.� nsista.de Infos zur Autorin



• Tiefe und gezielte Reparatur* innerhalb der Dentintubuli von schmerzempfi ndlichen Zähnen1, 2

• Reduziert nachweislich die Schmerzempfi ndlichkeit*, 3

• Bietet Rundumschutz für schmerzempfi ndliche Zähne

Sensodyne Repair* & Protect – die Zahnpasta mit Zinnfl uorid

*  Eine Schutzschicht wird auf den schmerzempfindlichen Bereichen der Zähne gebildet und reicht in eine Tiefe von rund 17 μm (in Labortests). Regelmäßige Anwendung, 2 × täglich, 
liefert anhaltenden Schutz vor Schmerzempfindlichkeit.

1. Earl J Langford RM. Am J Dent 2013; 26: 19A–24A. 2. GSK Data on File. In vitro Report G7322/014, 2020. 3. Parkinson C et al. Am J Dent 2015; 28(4): 190–196.
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Sanktionierte „Versündigungen“ 
gegen Wirtschaftlichkeitsgebot
Die zahnärztliche Abrechnung braucht praktisches Know-how, 
denn oberflächliche Kenntnis des BEMA und mangelndes Ab-
rechnungswissen können ohne Umschweife zu horrenden Schä-

den bei Wirtschaftlichkeitsprüfungen führen. Bei einer von mir 
kürzlich im Rahmen einer Prüfung beratenen Praxis ging es um 
eine Honorarrückforderung von etwa 30.000 Euro. Im Folgen-
den stelle ich einige der sanktionierten „Versündigungen“ gegen 
das Wirtschaftlichkeitsgebot des § 12 SGB V vor.

So schreibt die Prüfungsstelle:

„Werden Vitalitätsprüfungen ohne nachvollziehbare Begründung 

auch mehrfach zur Abrechnung gebracht oder sind der Kartei-

dokumentation weder Zahnangaben noch das Ergebnis der 

 Vitalitätsprüfung (ViPr) zu entnehmen, so werden diese Posi-

tionen als unwirtschaftlich angesehen und gekürzt.“

In der Zahnarztpraxis war man darüber erstaunt:

„Warum wird die ViPr gestrichen – im BEMA und in den von  uns 

konsultierten BEMA-Kommentaren steht doch, dass sie je Sit-

zung berechnungsfähig ist?“

Die Prüfungsstelle ist da jedoch anderer Meinung:

„Sofern keine Ausnahmeindikation vorliegt, gehört es zu einer 

rationellen und im Sinne des ‚§ 12 Abs. 1 SGB V wirtschaftlichen 

Behandlungsweise, alle notwendigen Sensibilitätsprüfungen in 

der ersten Sitzung – z. B. im Zusammenhang mit einer 01 –

durchzuführen und nicht auf mehrere Behandlungssitzungen 

zur verteilen‘.“

Auch bei der Position „Besondere Maßnahmen“ (bMF) war man „Besondere Maßnahmen“ (bMF) war man „Besondere Maßnahmen“

sich nicht einig. Während die Praxis der Ansicht war, dass die 
„Stillung einer übermäßigen Papillenblutung durch Anlegen 

eines Matrizenbands“ den Ansatz der BEMA-Nr. 12 rechtfer -eines Matrizenbands“ den Ansatz der BEMA-Nr. 12 rechtfer -eines Matrizenbands“

tigt, liest man dazu im Kürzungsbescheid das Folgende:
„Die Prüfungsstelle konstatiert, dass die Vertragszahnärzte die 

Abrechnungsbestimmungen des BEMA-Z teilweise falsch aus-

legen. Die bMF wird bei den Füllungstherapien damit erklärt, 

dass eine Matrize verwendet und dadurch eine übermäßige 

 Papillenblutung gestillt worden sei. Hier muss die Prüfungsstelle 

zum einen darauf hinweisen, dass die Anwendung einer Matrize 

o. Ä. Hilfsmittel (wie auch Keile) zur Formung der Füllung ge -

mäß BEMA-Z die Abrechnung der Position 12 nicht rechtfer -

tigt. Zum anderen ist es zwar möglich, die bMF zur Stillung 

übermäßiger Papillenblutung abzurechnen, aber diese erfolgt 

nicht durch die Anwendung der Matrize, sondern z. B. durch 

Anwendung eines Medikamentes oder eines Druckverbandes. 

Eine übermäßige Papillenblutung ist nur mit einem höheren 

Aufwand zu stillen. Dieser muss dann gemäß Abrechnungs-

bestimmungen auch in der Karteikarte dokumentiert sein, wie 

im Übrigen die Indikation der Position 12 generell.“

Auch bei der BEMA-Position 107 (Zst) wurde heftig gekürzt. So 
hat die Praxis z. B. diese Position berechnet, ohne dass im 
01-Befund dokumentiert wurde, dass Zahnstein vorhanden war. 
Weiter wurden solche Positionen gekürzt, bei denen in der 
 Do kumentation keine Zahnangaben aufgeführt waren. Auch 
hier war man in der Praxis der Meinung, dass Zahnangaben laut 
BEMA  ja nicht verlangt seien. Mangelnde Richtlinienkenntnis 
führte bei abgerechneten Wurzelbehandlungen ebenfalls zu ver-
heerenden Kürzungen. Man beachte auch den Hinweis der 
 Prüfungsstelle auf die verlangte „Indikation“ – für die meisten 
Praxen sind die Begriffe „Diagnose“ und „Indikation“ Fremd-
worte.

Insgesamt war der Katzenjammer groß: „Das hat uns ja nie-
mand gesagt! In unserem Lieblingskommentar steht doch drin, 
dass das alles berechnungsfähig ist!“

Leider reicht es eben nicht aus, ab und zu mal in einen Kom-
mentar zu schauen. Auch wenn jahrelang alles gut geht – 
 irgendwann kommt die Wirtschaftlichkeitsprüfung und das Er-
staunen ist dann ebenso groß wie die Honorarkürzung. 

Viel kostengünstiger hingegen sind die von mir angebotenen 
Online-Fortbildungen, bei denen ich ausführlich solche Proble-
matiken bespreche und praktikable Lösungen aufzeige. Bitte 
informieren Sie sich auf www.synadoc.ch über Termine und 
Konditionen meines Seminarangebots.
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K O M M U N I K A T I O N

Zum Heraustrennen.

Wann haben Sie zuletzt bewusst auf Ihr Bauchgefühl geachtet? 
Treffen Sie wichtige Entscheidungen eher mit der Hilfe Ihres Ver-
standes oder verlassen Sie sich auf Ihren Bauch? 
Das Bauchgefühl ist ein Synonym für unsere Intuition. Die Intui-
tion wird beschrieben als das „unmittelbare, nicht diskursive, 
nicht auf Reflexion beruhende Erkennen“. Allzu oft werden wir 
von unserem Verstand in die Irre geführt und lassen uns von 
negativen Glaubenssätzen oder eigenen Verhaltensmustern aus-
bremsen. Lösen wir uns einmal von unserem Verstand und las-
sen wir uns von unserer Intuition leiten, kann das die Entschei-
dungsfindung erheblich vereinfachen.
Sicher kennen Sie die Momente, in denen Sie realisieren müs-
sen, eine vermeintlich falsche Entscheidung getroffen zu haben. 
Oftmals denkt man dann: „Ich habe es doch gewusst. Warum 
habe ich nicht auf mein Bauchgefühl gehört?“ Kommt Ihnen 
dieser Gedanke bekannt vor?
Die letzte wirklich schwerwiegende Entscheidung musste ich 
erst falsch treffen, um dann bewusst zu erleben, dass mein 
Bauch mir stets das Gegenteil empfohlen hatte. Gut, dass ich 
in letzter Minute umschwenken konnte. Seit diesem Vorfall 
habe ich ein deutlich verbessertes Gespür für meine Intuition 
und pflege sie.
Wir kommunizieren heutzutage in alle Richtungen. Wir inter-
agieren nicht nur mit unseren Patienten und unserem Team, 
sondern über diverse Plattformen auch mit der vermeintlichen 
Welt „da draußen“. So müssen wir tagtäglich eine große Infor-
mationsflut verarbeiten – es besteht die Gefahr, dass wir dabei 
den Zugang zu uns selbst verlieren. In diesen schnelllebigen 
Zeiten ist es aber umso wichtiger, sich ein gutes Gespür für 
 Intuition zu bewahren. 

Meine Empfehlung lautet: Unterschätzen Sie Ihr Bauchgefühl 
nicht – es ist wertvoll! Etablieren Sie einen schnellen und ver-
lässlichen Zugang zu Ihrer Intuition – das erfordert einiges an 
Übung.

Fangen Sie mit kleinen Entscheidungen an, bauen Sie Vertrauen 
zu sich selbst auf und steigern Sie sich allmählich: 
1  Gestehen Sie sich ein, dass Ihr Verstand nicht immer 

alles besser weiß. 

2  Vertrauen Sie darauf, dass der sprichwörtliche Bauch 

oftmals ganz genau weiß, was wirklich gut für Sie ist.

3  Spüren Sie sich! Wie fühlt es sich an, wenn Sie etwas 

ab lehnen, und was empfinden Sie, wenn Sie etwas 

wirklich  berührt? 

4  Trennen Sie sich gedanklich von allem Äußeren.

5  Stellen Sie sich innerlich die Frage, die Sie beschäftigt, 

und spüren Sie dann genau in sich hinein – achten Sie 

dabei insbesondere auf die Empfindungen und nicht 

auf Ihre Gedanken.

Auch wie Sie mit anderen kommunizieren, sollte stets ein gutes 
Bauchgefühl hinterlassen. Denn unseren Patienten bleibt in der 
Ausnahmesituation, in der sie sich bei uns befinden, oft nichts 
anderes übrig, als sich auf ihr Bauchgefühl zu verlassen. Seien 
Sie demnach auch ein gutes Vorbild – der Bauch Ihres Gegen-
übers wird es spüren.

Infos zur Autorin

Dr. med. dent. Carla Benz
Zahnärztin
Fakultätsmitglied der Fakultät Gesundheit 
Department Zahnmedizin
Universität Witten/Herdecke
info@tigertanz.com
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Sie es hier
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Seit dem Beginn der Entwicklung des neuen Winkelstücks Nova 
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Sozialunternehmen 
bietet Glücksmomente für 
Alt und Jung

„EINEN EIGENSTÄNDIGEN 

LEHRSTUHL FÜR ALTERSZAHN-

MEDIZIN GIBT ES IN 

DEUTSCHLAND NICHT.“

Seite 40

„ALT WERDEN IST NICHTS 

FÜR FEIGLINGE“

Seite 46

REINGEHÖRT: 

ROBOTIK IN DER HÄUSLICHKEIT

Seite 38
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Als erstes generationenverbindendes Sozialunternehmen in Deutschland initiiert 
„Generationsbrücke Deutschland“ regelmäßige langfristige und gut vorbereitete 
Begegnungen zwischen alten p� egebedürftigen und jungen Menschen. Durch 
Fortbildung mit Vernetzung und Beratung befähigt das Unternehmen bundesweit 
Altenp� egeeinrichtungen sowie Kindertagesstätten und Schulen, bereichernde in-
tergenerative Begegnungen nach dem Generationsbrücke-Konzept zu realisieren. 
Damit leistet das Unternehmen einen Beitrag zum bewussteren gesellschaftlichen 
Zusammenleben der Generationen. Denn bei der Generationsbrücke gewinnen 
beide Generationen: Jung und Alt erleben durch die Begegnungen gegenseitige 
Wertschätzung, Verbundenheit und Freude. Kinder und Jugendlichen erfahren 
 Aufmerksamkeit und Herzenswärme. Sie pro� tieren von der Lebenserfahrung der 
 älteren Generation. In den Begegnungen können sie ihre Sozialkompetenz wei-
terentwickeln. Darüber hinaus lernen sie P� egebedürftigkeit, Demenz und Tod als 
Bestandteile des Lebens kennen. Die alten Menschen erhalten Zuwendung und 
Anerkennung. Durch die ansteckende Lebendigkeit ihrer jungen Besucher erleben 
sie eine besondere Abwechslung im Heimalltag. Die Begegnungen ermöglichen 
gleichzeitig eine stärkere Integration in die Gesellschaft. 

Weitere Informationen zu Arbeit und Angebot der Generationsbrücke unter: 
www.generationsbruecke-deutschland.de

Quelle: Generationsbrücke Deutschland

©
 K

ho
rz

he
vs

ka
 –

 s
to

ck
.a

do
be

.c
om

VIDEO ZUR

„GENERATIONSBRÜCKE 

DEUTSCHLAND“



S T A T E M E N T
A LT E R Z A H N H E I L K U N D E Itis-Protect®

Zum Diätmanagement 
bei Parodontitisbei Parodontitis

Wiebke Ivens, Geschäftsführerin hypo-A GmbH:Wiebke Ivens, Geschäftsführerin hypo-A GmbH:Wiebke Ivens, Geschäftsführerin hypo-A GmbH:Wiebke Ivens, Geschäftsführerin hypo-A GmbH:Wiebke Ivens, Geschäftsführerin hypo-A GmbH:

Im Hintergrund steht unsere Im Hintergrund steht unsere Im Hintergrund steht unsere Im Hintergrund steht unsere 
Mikronährstoff-Forschung, Mikronährstoff-Forschung, Mikronährstoff-Forschung, 
im Vordergrund stehen die im Vordergrund stehen die im Vordergrund stehen die 
Menschen, denen wir helfen.Menschen, denen wir helfen.Menschen, denen wir helfen.
Itis-Protect lindert Entzündungen Itis-Protect lindert Entzündungen Itis-Protect lindert Entzündungen 
zuverlässig. Das ist es, was zuverlässig. Das ist es, was zuverlässig. Das ist es, was 
Itis-Protect so besonders macht.Itis-Protect so besonders macht.Itis-Protect so besonders macht.

Lebensmittel für besondere medizinische Zwecke (bilanzierte Diät). Nicht zur Verwendung als einzige 
Nahrungsquelle geeignet. Nur unter ärztlicher Aufsicht verwenden.

* H.-P. Olbertz et al.: Adjuvante Behandlung refraktärer chronischer Parodontitis mittels Orthomolekularia, 
eine prospektive Pilotstudie aus der Praxis, Dentale Implantologie – DI 15, 1, 40-44, 2011

Informationen auf  itis-protect.de

hypo-A GmbH, Tel. +49 (0)451 307 21 21, info@hypo-a.de

„Behandlungsresistente Parodontitis?
Hilfe von innen mit der Mikronährstofftherapie“

Kostenloses Online-Seminar am 26.10.2022 
Anmelden auf  hypo-a.de/paro 

*

Systemische Begleittherapie

Itis-Protect® wirkt 
bei Parodontitis

60 % Heilungsrate bei chronischer Parodontitis60 % Heilungsrate bei chronischer Parodontitis
 Deutlicher Rückgang der Entzündung Deutlicher Rückgang der Entzündung
 Schutz vor Zahnverlust bei Parodontitis
 Deutlicher Rückgang der Entzündung Deutlicher Rückgang der Entzündung
 Schutz vor Zahnverlust bei Parodontitis

Studien-
belegt*

Systemische Begleittherapie
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Der demogra� sche Wandel ist im deutschen Bewusstsein an-
gekommen. Der zunehmende Personalmangel zeigt die junge 
Seite dieses Wandels; vor der alten Seite mit ihrer dramatisch 
wachsenden P� egeproblematik verschließen viele aber immer 
noch gerne die Augen. Die Zahnmedizin hat das nicht getan, 
und deshalb sind wir auch gut vorbereitet. Von dem Trend zur 
häuslichen P� ege wurden aber auch wir überrascht. Heute 
werden vier von fünf P� egebedürftigen zu Hause gep� egt, und 
diese Menschen sind weder gesünder noch � tter als die in 
P� egeeinrichtungen. Alle P� egegrade kommen in der häus-
lichen P� ege häu� ger vor, nur bei P� egegrad 5 besteht Gleich-
stand. Wenn man dann noch sieht, dass schon heute 80 häus-
lich Gep� egte auf jede Praxis in Deutschland kommen, wird die 
Dimension des Problems klar. 

Die folgenden fünf Punkte sind daher wichtig:
1.  Augen auf für das Problem. Jede Praxis sollte ihre Patienten 

nach Menschen fragen, die zu Hause gep� egt werden, ohne 
dass eine zahnmedizinische Betreuung besteht.

2.  Mobile Zahnmedizin muss mobiler werden. Wir brauchen 
rollende Praxen und Kooperationsverträge mit ambulanten 
P� egediensten.

3.  Praxen leiden unter Personalmangel. Hygienebürokratie, 
Prüfbürokratie und Bedenkenträgerei kosten Zeit, die wir 
besser in die Patientenversorgung stecken müssen.

4.  Paro ist besonders wichtig. In der neuen GKV-Paro-Strecke 
sind P� egebedürftige endlich gut berücksichtigt. Die Spar-
maßnahmen im GKV-Finanzstabilisierungsgesetz dürfen das 
nicht gefährden.

5.  Ohne Grundsanierungen kann Prävention oft nicht greifen. 
Wenn dafür eine allgemeine Narkose notwendig ist, darf sie 
nicht an Abrechnungsproblemen der Anästhesie scheitern.

Die große Bitte an alle Zahnärzte muss lauten, die P� egezahn-
medizin zum wichtigen Teil ihrer Praxistätigkeit zu machen. 
Jetzt gilt es, unsere großen Erfolge in der Karieszahnmedizin 
auf die P� egezahnmedizin zu übertragen.

„Heute werden vier von 
fünf P� egebedürftigen 
zu Hause gep� egt …“

Jetzt gilt es, unsere großen Erfolge in der Karieszahnmedizin 
auf die P� egezahnmedizin zu übertragen.

Prof. Dr. Christoph Benz
Präsident der Bundeszahnärztekammer 
(BZÄK) • Vizepräsident der Deutschen 
Gesellschaft für AlterszahnMedizin (DGAZ)
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Geplante GKV-FinStG 
gefährdet vulnerable Gruppen

„Mobile Dentistry & Radiology“

Neue Mindestlöhne in 
der P� egebranche

Die Deutsche Gesellschaft für AlterszahnMedizin e.V. (DGAZ) warnt aus 
 wissenschaftlicher Sicht eindringlich vor den negativen Auswirkungen des 
geplanten GKV-Finanzstabilisierungsgesetzes (GKV-FinStG) auf die zahn-
ärztliche Patientenversorgung und die Mundgesundheit in Deutschland. Der 
vorliegende Referentenentwurf gefährde dabei insbesondere die Umsetzung 
der neuen Behandlungstrecke für eine moderne Parodontitistherapie, die 
erst im vergangenen Jahr erfolgreich in die Versorgung gebracht wurde. Als 
wissenschaftliche Fachgesellschaft setzt sich die DGAZ seit vielen Jahren 
erfolgreich für die Mundgesundheit älterer Menschen und anderer vulne-
rabler Patientengruppen ein. Mit Wiedereinführung einer strikten Budgetie-
rung im Verbund mit Honorarkürzungen für die Zahnärzteschaft, wie sie das 
GKV-FinStG derzeit vorsieht, wäre dieses wichtige versorgungspolitische 
Ziel für die DGAZ unerreichbar.

Quelle: DGAZ

Die Mindestlöhne für P� egekräfte in Deutschland sind zum   
1. September 2022 gestiegen. P� egehilfskräfte erhalten künf-
tig 14,15 EUR brutto pro Stunde, quali� zierte P� egehilfskräfte 
mit einer einjährigen Ausbildung 15,25 EUR und P� egefach-
kräfte 18,25 EUR. Weitere Erhöhungen  folgen zum 1. Mai 
2023 und zum 1. Dezember 2023. Beschäftigte in der Alten-
p� ege erhalten außerdem mehr Urlaub. In diesem Jahr haben 
Beschäftigte mit einer Fünf-Tage-Woche Anspruch auf sieben 
Tage Mehrurlaub über den gesetzlichen Urlaubsanspruch von 
20 Tagen hinaus. Für die Jahre 2023 und 2024 sind es je -
weils neun Tage mehr. Für P� egekräfte, die bereits jetzt einen  
hö heren Urlaubsanspruch haben, gilt das nicht. Gut 1,2 Mil-
lionen Menschen arbeiten in der Altenp� ege. Durch die Ver-
ordnung über zwingende Arbeitsbedingungen für die P� ege-
branche wurde 2021 erstmals ein Mindestlohn für quali� zierte 
P� egehilfskräfte und für P� egefachkräfte festgelegt.

Quelle: Presse- und Informationsamt der Bundesregierung
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Die erste Internationale Hybrid-Tagung „Mobile Dentistry & Radiology“ � ndet 
am 30. September 2022 in Frankfurt am Main und – durch eine Zuschal -
tung – in Krems (Österreich) statt. Zu den Initiatoren der Fortbildung zählen 
Prof. Dr. Margrit-Ann Geibel, MME, Harald Haucke und Dr. Christoph Blum. 

Weitere Informationen zu Referenten, Programm und Anmeldung unter:
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Die Teilnahme bietet 

den Erwerb von 8
Fortbildungspunkten WWW.MOBILE-DENTISTRY.INFO

JETZT ANMELDEN ZU HYBRID- TAGUNG
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Ein Beitrag von David Mock

Herr Prof. Lehofer, in einer tieferen psychologischen Betrachtung – 

was ist Alter eigentlich?

Alter ist eine Vorstellung von sich selbst, die sich verselbstständigt. 
Wir schaffen uns eine Identität, die sich an individuellen Eckpunkten 
festmacht, nicht unbedingt an Lebensjahren. Mit einer sogenannten 

Realität hat das nichts mehr zu tun. So gesehen: Die Gesellschaft wird in dem Sinne 
nicht älter, das Alter verschiebt sich nur. 

Das heißt, wir bilden uns das Alter nur ein?

Jedenfalls ist Alter und damit die Angst vor dem Alter eine Illusion. Es ist eine gesell-
schaftlich stabile Selbstkonstruktion, die sich nicht aufgibt oder aufgeben will. Das indi-
viduelle Alter ist Ausdruck der ständigen Selbstrekonstruktion des Egos. Ab dem Status 
des ausgereiften Gehirns ist der Mensch dazu fähig – und er konstruiert auch fleißig, 
immer nach dem höchst eigenen Schema. Ich würde sagen: Alter ist eine Frage der 
Haltung.

Hinweis: Dieser Beitrag ist ein Interview des Zukunftsinstituts 

und unter www.zukunftsinstitut.de ersterschienen.
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INTERVIEW  /// Alter ist nicht gleich Alter – jeder Mensch altert anders und hat auch eine 
ganz andere Einstellung zum Älterwerden. In der Tendenz verändert sich schon seit ge-
raumer Zeit unsere gesellschaftliche Einstellung dem Alter gegenüber von Anti-Aging zum 
Better Aging – anstelle das Altern bis zuletzt vermeiden und negieren zu wollen, packen wir 
es an und machen, angeleitet durch die Medizin und vielfältige Lifestyle-Trends, das Beste 
draus. Wie das Alter auch Weisheit und Heiterkeit bringen kann – das und mehr verrät der 
Psychiater Prof. Dr. Michael Lehofer im Interview.

Wenn Alter nur Einstellungssache ist, warum ha-

dern wir so mit dem Älterwerden?

Weil das Alter – vordergründig – keinen Vorteil bringt. 
Zumindest ist das in unserer Gesellschaft so. Klar, 
dass dann alle jung sein wollen. Unter diesen Um-
ständen kränkt das Altwerden. Heute will niemand 
mehr groß sein oder werden. Das ist die Folge 
davon, wenn die Kinder immer ins Zentrum gestellt 
werden. Die Eltern und eigentlich alle Erwachsenen 
sind in solchen Systemen die armen Schweine. 
Heute bleiben daher nicht selten auch 60-Jährige 
vorsichtshalber in der Dauerpubertät.

Welche Haltung braucht dann eine Gesellschaft, in 

der Altwerden nicht mehr kränkt?

Wahrscheinlich das, was auch die Menschen als In-
dividuen in ihrer Weiterentwicklung brauchen: Situa-
tionen, in denen wir uns dekonstruieren müssen, die 
dann eine Neuerfindung begründen und notwendig 
machen. Wenn dieser Bruch da ist, müssen neue 
Wege gefunden werden. Nach meinem Gefühl sind 
wir in unserer Gesellschaft knapp davor, aber noch 
nicht so weit. Es ist wie mit dem Bruch durch die 
 Finanzkrise. Das Wirtschaftssystem wurde zwar er-
schüttert, aber nicht genug, um uns daran zu hin-
dern, so weiterzumachen wie bisher. 

Was muss denn passieren, dass sich eine neue 

Haltung ihre Bahn bricht?

Wir haben uns – im historischen Rückspiegel be-
trachtet – von einer Weisheitskultur zur Wissens-
kultur entwickelt. Eine Rückbesinnung ist nötig. Kein 
Zurück in die Vergangenheit, sondern hin zum un-
schätzbaren Wert der Weisheit trotz der Verführung, 
die das Wissen darstellt. 

Was macht eigentlich weise? Nur die Zahl der 

 Lebensjahre? Gibt es Weisheit nur mit weißem 

Haupt?

Jedenfalls ist Weisheit nicht ohne Erfahrung mög-
lich. Die Fähigkeit, Traumatisierendes zu verarbeiten, 
bringt die Weisheit. Körperlich alte Menschen sind 
daher durchaus nicht immer weise. Viele alte Men-
schen haben keine Weisheit, weil sie verbittert sind. 
Verbitterung ist das Resultat von Verletzungen, die 
unverarbeitbar waren. Die Weisen erkennt man an 
ihrer Heiterkeit, an ihrer Gelassenheit. Die Weisheit 
ist auch die bestmögliche Vorbereitung auf den 
 unvermeidlichen Worst Case, den eigenen Tod.

Univ.-Prof. Dr. Michael Lehofer ist ärztlicher Leiter der Abteilungen 

für Psychiatrie 1 und 3 und Bereichsleiter Neuropsychiatrie am LKH 

Graz Süd-West. Er ist Psychiater, Psychologe, Psychotherapeut, 

Führungskräftecoach und Philosoph.
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Univ.-Prof. Dr. Lehofer
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Sie sprechen das Sterben an – ist die Angst vor dem Alter nicht 

nur eine schwächere Variation der großen Angst vor dem Tod?

Für die menschliche Psyche gilt grundsätzlich: Wenn die Mög-
lichkeit fehlt, adäquat zu reagieren, wächst die Angst. Das gilt für 
beide Ängste, die übrigens durch unsere westliche Kultur der 
Individualisierung forciert werden. Der Tod ist in unserer Kultur 
nicht mehr Teil des Lebens. Ich kann das als Psychiater beob-
achten: Wenn sie das Ende kommen spüren, dann versuchen 
Sterbende noch einmal wegzulaufen. 

Nun, wenn der Tod nicht zum Davonlaufen ist – wie entscheidet 

sich, ob man weise oder verbittert altert?

Das Leben kommt durch das Überleben. Wenn wir einsehen, 
dass der Überlebenskampf im Leben keinen Sinn ergibt, dann 
erst können wir unser Leben genießen. Wie ich schon vorher 
sagte: Dabei kommt es darauf an, wie man überlebt, wie man 
mit existenziellen Erfahrungen, mit existenziellem Scheitern um-
geht. Verbitterung kommt aus dem Widerspruch zum eigenen 
Schema. Die existenziellen Erfahrungen werden gemacht, aber 
die Menschen öffnen sich nicht dazu. So bleibt man stehen. Die 
Weisen nehmen auch Einbrüche im Leben an und entwickeln 
sich weiter. Das macht nicht nur den Unterschied zwischen ge-
lassen und verbittert, sondern auch zwischen alt und reif. Die 
Verbitterten sind zwar alt geworden, aber nicht reif. 

Neben dem richtigen Umgang mit den Brüchen 

im Leben – gibt es noch etwas, das ein Alter in 

Weisheit von einem Alter in Verbitterung unter-

scheidet?

Es klingt einfach und ist doch schwer: Das Leben 
lebendig leben. Es ist die Intensität des Lebens, 
die entscheidet. Der weise Mensch ist der leiden-
schaftliche Mensch. 

Und wie beantwortet der weise Mensch die Frage 

nach dem Sinn des Lebens?

Der Sinn des Lebens ist, sinnlich zu leben. Wer 
sinnlich lebt, der fragt auch nicht mehr nach Sinn. 

Der weise Mensch ist auch der im besten Sinn 
bedingungslose Mensch. Er ist frei von Zwängen 
und Abhängigkeiten. Den Anspruch, immer noch 
etwas werden zu wollen, hat er abgelegt. Er ist 
einfach, das Sein bestimmt ihn. Weisheit ist auch 

die letztgültige Freiheit. 

Zum Schluss zurück zur gesellschaftlichen Perspektive. Was 

brauchen wir, um eine Gesellschaft zu werden, die das Altern 

und damit die Weisheit willkommen heißt?

Die entscheidende Ressource ist menschliche Wärme. Ideen, 
Motivation und Wissen gibt es genug in unserer Gesellschaft. 
Was sie braucht, ist mehr Warmherzigkeit, das größte Mangel-
gut. Das macht alte Menschen wieder attraktiv. Eine weise Kul-
tur ist eine warme Kultur. Wir brauchen auch mehr Vorbilder. Die 
weisen Alten müssen vor den Vorhang. Vorbilder machen spür-
bar, dass es geht. 

Am Temperaturgrad werden wir nicht gemessen, sondern an 

der Leistungsfähigkeit, könnten Verteidiger des Status quo ein-

wenden. Was sagen Sie denen?

Wissen ohne Weisheit ist blöd. Dass Blödheit die Leistungs-
fähigkeit steigert, wäre mir neu. Die Reife einer Gesellschaft hin-
gegen ist jedenfalls ein Wettbewerbsvorteil.
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„Aktuell haben wir in Deutschland etwas mehr als drei 
Millionen Pflegebedürftige, die betreut werden müssen, 
nehmen aber auch schon wahr, welche Belastung diese 
 Situation für das Pflegesystem darstellt. Gleichzeitig be-
reiten wir uns auf eine gesellschaftliche Realität vor, die 
etwa 2030 den Vorhersagen nach mit sechs Millionen 
Pflege bedürftigen rechnet und bis 2060 mit zwölf Mil -
li onen. Deshalb müssen wir uns damit beschäftigen, wie 
die zukünftige Betreuung sichergestellt werden kann.“

reingehört: Interviews mit Zahnärzten und Menschen aus der Dentalwelt.

Wir werden immer älter, bleiben dabei länger jung und doch wird jeder von 
uns perspektivisch mit Themen wie körperliche Gebrechlichkeit, zuneh-

mende Bewegungseinschränkungen und Pflege im Alter in Berührung 
kommen. Sei es im Familien- oder Freundeskreis oder auf den eigenen 
Alterungsprozess bezogen. Dabei gehen schon jetzt viele Pflegeeinrich-
tungen und mobile Services an ihre Grenzen, um der alternden Bevöl-
kerung gerecht zu werden. Ein Ansatz, diese Entwicklung zu entlasten, 

klingt ein wenig nach Science Fiction, ist aber schon im Hier und Heute 
im Einsatz: die Rede ist von Robotik in der Häuslichkeit! Denn anhand 

ausgeklügelter assistiver Technologien können nicht nur Pflegekräfte unter-
stützt, sondern vor allem die Autonomie von Gepflegten länger erhalten werden. 

Auch die aufsuchende Zahnmedizin würde von diesen Tools profitieren bzw. könnten 
aufsuchende Zahnärzte Angehörige und Pflegekräfte von Patienten zu den wachsen-
den Möglichkeiten informieren. Denn: Ältere, alte und vulnerable Patienten brauchen 
ein Netzwerk, das sich aktiv kümmert und neue Impulse aufgreift. Nur so kann diese 
 Pa tientengruppe so lange und so aktiv wie möglich ihr eigenes Leben mitformen und 
an der Gesellschaft partizipieren. 
Ein Wissenschaftler, der sich der Forschung und Umsetzbarkeit digital-assistiver Tech-
nologien in der Häuslichkeit widmet, ist Prof. Dr. Patrick Jahn von der Universität in 
Halle an der Saale. Er ist Professor für Versorgungsforschung mit Schwerpunkt Pflege 
im Krankenhaus und arbeitet mit seinem Team unter anderem an der Förderung des 
Selbstmanagements von Patienten. Für unsere neue Folge von reingehört hat er uns 
einen Einblick in aktuelle Diskurse, derzeitige Robotik-Möglichkeiten und zukünftige 
Szenarien gegeben.

Hier geht’s zur 

reingehört-Folge mit

Prof. Dr. Jahn.

©
 R

ai
m

un
da

s 
– 

st
oc

k.
ad

ob
e.

co
m

38

16
Minuten

HÖRZEIT

© UTK

Prof. Jahn ist auch Projektleiter des regio nalen 

Bündnisses „Translationsregion für  digitalisierte 

Gesundheitsversorgung“ (TDG). Im Video wird das 

Potenzial der  Interaktion zwischen (alterndem) 

Mensch und Roboter anschaulich gezeigt.
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A LT E R S Z A H N H E I L K U N D E

Ein Beitrag von Alicia Hartmann

INTERVIEW  /// Auf ihrer 31. Jahrestagung im Mai 2022 verlieh die Deutsche Gesellschaft 
für AlterszahnMedizin e.V. (DGAZ) den „Deutschen Preis für SeniorenzahnMedizin“ an  
den nordrhein-westfälischen Zahnarzt Dr. Dr. Hans-Peter Willenborg für seine Arbeit 
Zahnmedizinische Befunde und mundgesundheitsbezogene Lebensqualität bei pflege -
be dürf tigen Seniorinnen und Senioren. Die Longitudinalstudie des Preisträgers untersuchte 
Bewohner eines Seniorenstifts bezüglich ihrer Mundbefunde, ihrer Zahnpflege und ihrer 
mundbezogenen Lebensqualität. Erstmals konnten so subjektive Empfi ndungen von Mund-
gesundheit mit objektiven Befunden korreliert werden.
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Herr Dr. Willenborg, können Sie uns bitte die zentrale Fragestellung Ihrer 

 Studie kurz erläutern?

Das Pflegepersonal wird oftmals für die schlechten, bisweilen desolaten Mund-
befunde bei pflegebedürftigen Seniorinnen und Senioren verantwortlich ge-
macht. Dies unterstellt, dass die Zahn- und Mundbefunde bei der Aufnahme in 
eine pflegerische Einrichtung keinen oder nur einen geringen Therapiebedarf 
aufweisen und sich die Mundhygiene erst während des Heimaufenthalts kon-
tinuierlich verschlechtert. Das widerspricht meiner Erfahrung in der aufsuchen-
den Versorgung. Evidenzbasierte Studien, die den Zahnbefund und die Zahn-
pflege bei der Aufnahme in eine Pflegeeinrichtung dokumentieren, gibt es in 
Deutschland nicht. Ferner wollte ich dokumentieren, wie sich die mundgesund-
heitsbezogene Lebensqualität (MLQ) ab der Aufnahme in ein Heim darstellt. 
Diese Parameter habe ich mit dem Instrument „Fragebogen OHIP-G14“ erfasst. 

Der Zahnbefund, die Zahnpflege und die MLQ wurden in einer longitudinalen 
Studie unmittelbar bei der Aufnahme und erneut nach einem Jahr erfasst, aus-
gewertet und diskutiert. Daraus leitet sich die zentrale Fragestellung ab: Ist die 
Mundgesundheit von Senioren bereits bei der Aufnahme in eine pflegerische 
Einrichtung defizitär und wie wird diese von den Neubewohnern empfunden? 
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Was sind die Kernergebnisse Ihrer Untersuchung und inwieweit Was sind die Kernergebnisse Ihrer Untersuchung und inwieweit 

 können die Studienerkenntnisse in die Betreuung von Senioren ein- können die Studienerkenntnisse in die Betreuung von Senioren ein-

Die Studie zeigt, dass der zahnmedizinische Befund bereits bei der Die Studie zeigt, dass der zahnmedizinische Befund bereits bei der 
Aufnahme in eine Pflegeeinrichtung Defizite aufweist. Die Ergebnisse Aufnahme in eine Pflegeeinrichtung Defizite aufweist. Die Ergebnisse 
der Untersuchung zeigen einen zahnärztlichen Behandlungsbedarf der Untersuchung zeigen einen zahnärztlichen Behandlungsbedarf 
bei 65 Prozent der neu in eine Pflegeeinrichtung aufgenommenen bei 65 Prozent der neu in eine Pflegeeinrichtung aufgenommenen 
 Senioren. Dieser ist in erster Linie dem Zahnpflegezustand (Beläge,  Senioren. Dieser ist in erster Linie dem Zahnpflegezustand (Beläge, 
Gingivitis und Parodontitis) und nicht der Anzahl der kariösen bzw. Gingivitis und Parodontitis) und nicht der Anzahl der kariösen bzw. 
zerstörten Zähne geschuldet. Der Verlust an zahnmedizinischer Eigen-zerstörten Zähne geschuldet. Der Verlust an zahnmedizinischer Eigen-
verantwortlichkeit vollzieht sich schon viel früher, nämlich in der Häus-verantwortlichkeit vollzieht sich schon viel früher, nämlich in der Häus-
lichkeit. Und das auch oft unbemerkt. Unzureichende Befunde ent-lichkeit. Und das auch oft unbemerkt. Unzureichende Befunde ent-
stehen nicht im Pflegeheim, sondern werden dort erstmals auffällig. 
Ferner stimmen die objektiven Befunde häufig auch nicht mit den 
 subjektiven Empfindungen der Bewohner überein. Aus deren Aus-
sagen ergeben sich somit keine verlässlichen Handlungsanweisun -
gen für das Pflegepersonal. Nach einem Jahr des Aufenthalts verfügte 
schließlich kein Bewohner mehr über Kontakt zur angestammten 
Zahnarztpraxis. Die Auswertung der Probandenangaben dieser Stu-
die bezüglich des Oral Health Impact Profile (OHIP) ergab keine sig-
nifikanten Unterschiede zwischen den beiden Gruppen t1 und t2. In 
der Tendenz hat sich der Gesamtwert sogar verringert, das heißt es 
ist scheinbar zu einer Verbesserung der MLQ nach Jahresfrist ge-
kommen. Die Referenzwerte sowie die erhobenen Werte legen zu-
grunde, dass die Befragten trotz defizitärer Befunde und auffälliger 
pflegeassoziierter Parameter (Beläge, Parodontitis, Oralhygiene) nicht 
behandlungssuchend sind. Pflegebedürftige, multimorbide und im-
mobile Senioren stellen aber den höchsten medizinischen Anspruch 
an die Zahnmedizin und sind gleichzeitig die größte prophylaktische 
Herausforderung. Die DMS V zeigt eine gravierende Veränderung des 
Inanspruchnahmemusters zahnärztlicher Dienstleistungen im Zusam-
menhang mit dem Vorhandensein einer Pflegestufe: Über 60 Prozent 
der älteren Senioren aus der Gesamtstichprobe der DMS V gaben 
kontrollorientierte und regelmäßige Zahnarztbesuche an. Bei Vorliegen 
einer Pflegestufe kehrte sich das Verhältnis in beschwerdeorientiertes 
Verhalten um. Daraus begründet sich die verstärkte Beobachtung, 
Betreuung und Begleitung dieser vulnerablen Gruppe.

Worin sehen Sie als Spezialist für Seniorenzahn-

medizin die größten Herausforderungen der Fach-

richtung aktuell und zukünftig? 

Defizite in der Zahnpflege fallen dem Pflegepersonal 
nicht direkt auf. Es gilt, Pflegekräfte und Patienten 
über die Notwendigkeit und Umsetzung der tägli-
chen Mund- und Zahnpflege aufzuklären. Die Schu-
lung und Unterweisung der pflegenden Berufe ist 
daher integraler Bestandteil der Forderung nach 
einer Verbesserung der Zahnpflege und Mundge-
sundheit in Betreuungseinrichtungen. Dennoch greift 
es zu kurz, den Pflegekräften die Verantwortung und 
möglicherweise die Schuld für die Versäumnisse in 
der Zahnpflege zuzuweisen. Die zahnmedizinischen 
Leistungserbringer dürfen die Verantwortung nicht 
allein den Pflegekräften vor Ort überlassen. Diese 
sind im Pflegealltag ausreichend belastet. Hierzu 
sind Kooperationen und Möglichkeiten zum Infor-
mationsaustausch unter den Akteuren im Gesund-
heitswesen zu schaffen. Zahnmedizin ist auf dem 
Gebiet der Prävention erfolgreicher als jedes an-
dere medizinische Fachgebiet. An dieser Stelle kann 
man beispielsweise auch das zahnmedizinische As-

DGAZ-Preis soll Senioren-
zahnMedizin voranbringen

Im zahnmedizinischen Alltag gewinnt die Senioren-

zahnMedizin schon durch das demogra� sche 

Wachstum der betreffenden Patientengruppe 

 stetig an Bedeutung. Für die Deutsche Gesell-

schaft für AlterszahnMedizin (DGAZ) ist das im 

 Rahmen ihrer Gründungsaufgaben Anlass genug, 

einen speziellen Anreiz zu setzen. Bereits seit 

dem Jahr 2000 wird deshalb in unregelmäßigen 

Abständen der „Deutsche Preis für Seniorenzahn-

Medizin“ für herausragende Leistungen auf 

dem Gebiet der SeniorenzahnMedizin ausgeschrie-

ben, der in zwei Kategorien mit je 2.500 Euro 

dotiert ist. Er wird jeweils für wissenschaftliche 

 Arbeiten und Studienprojekte als auch für Projekte 

und Initiativen von Praxisteams oder anderen 

einschlägigen Arbeitsgruppen ausgelobt. 

Weitere Information zur DGAZ unter:

www.dgaz.org
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Was sind die Kernergebnisse Ihrer Untersuchung und inwieweit 

 können die Studienerkenntnisse in die Betreuung von Senioren ein-

� ießen?

Die Studie zeigt, dass der zahnmedizinische Befund bereits bei der 
Aufnahme in eine Pflegeeinrichtung Defizite aufweist. Die Ergebnisse 
der Untersuchung zeigen einen zahnärztlichen Behandlungsbedarf 
bei 65 Prozent der neu in eine Pflegeeinrichtung aufgenommenen 
 Senioren. Dieser ist in erster Linie dem Zahnpflegezustand (Beläge, 
Gingivitis und Parodontitis) und nicht der Anzahl der kariösen bzw. 
zerstörten Zähne geschuldet. Der Verlust an zahnmedizinischer Eigen-
verantwortlichkeit vollzieht sich schon viel früher, nämlich in der Häus-
lichkeit. Und das auch oft unbemerkt. Unzureichende Befunde ent-
stehen nicht im Pflegeheim, sondern werden dort erstmals auffällig. 
Ferner stimmen die objektiven Befunde häufig auch nicht mit den 
 subjektiven Empfindungen der Bewohner überein. Aus deren Aus-
sagen ergeben sich somit keine verlässlichen Handlungsanweisun -
gen für das Pflegepersonal. Nach einem Jahr des Aufenthalts verfügte 
schließlich kein Bewohner mehr über Kontakt zur angestammten 
Zahnarztpraxis. Die Auswertung der Probandenangaben dieser Stu-
die bezüglich des Oral Health Impact Profile (OHIP) ergab keine sig-
nifikanten Unterschiede zwischen den beiden Gruppen t1 und t2. In 
der Tendenz hat sich der Gesamtwert sogar verringert, das heißt es 
ist scheinbar zu einer Verbesserung der MLQ nach Jahresfrist ge-
kommen. Die Referenzwerte sowie die erhobenen Werte legen zu-
grunde, dass die Befragten trotz defizitärer Befunde und auffälliger 
pflegeassoziierter Parameter (Beläge, Parodontitis, Oralhygiene) nicht 
behandlungssuchend sind. Pflegebedürftige, multimorbide und im-
mobile Senioren stellen aber den höchsten medizinischen Anspruch 
an die Zahnmedizin und sind gleichzeitig die größte prophylaktische 
Herausforderung. Die DMS V zeigt eine gravierende Veränderung des 
Inanspruchnahmemusters zahnärztlicher Dienstleistungen im Zusam-
menhang mit dem Vorhandensein einer Pflegestufe: Über 60 Prozent 
der älteren Senioren aus der Gesamtstichprobe der DMS V gaben 
kontrollorientierte und regelmäßige Zahnarztbesuche an. Bei Vorliegen 
einer Pflegestufe kehrte sich das Verhältnis in beschwerdeorientiertes 
Verhalten um. Daraus begründet sich die verstärkte Beobachtung, 
Betreuung und Begleitung dieser vulnerablen Gruppe.
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sistenzpersonal wirksam einbinden. ZMP und ZMF sind 
hoch qualifiziert und können ihr präventionsorientiertes 
Wissen unterstützend in der Pflege vorbringen. Darü-
ber hinaus ist die Schaffung eines Vor-Ort-Therapie
angebots bei Auffälligkeiten in den Zahnbefunden an-
zustreben, da die Schwierigkeiten ja hauptsächlich in 
der Mobilität der Pflegebedürftigen bestehen. Verges-
sen wir aber nicht, dass der überwiegende Teil der 
Pflegebedürftigen in häuslicher Umgebung versorgt 
wird. Während die stationären Einrichtungen über Ko-
operationsverträge zunehmend besser betreut werden, 
ist die Unterstützung in der Häuslichkeit stark ausbau
fähig. Aufsuchende Zahnmedizin, bei Allgemeinmedizi-
nern als Hausbesuch etabliert, ist ein Thema, dem man 
sich in Zukunft deutlich mehr zuwenden sollte. Ande-
renfalls bedeutet Immobilität zwangsläufig auch Verlust 
zum Zugang an moderner Zahnmedizin. Darüber hi
naus ist die Forderung nach qualifizierter Ausbildung 
nicht auf das Pflegepersonal zu begrenzen. In der 
zahnmedizinisch-studentischen Ausbildung wird der 
Gerostomatologie bislang eine untergeordnete Bedeu-
tung beigemessen. Einen eigenständigen Lehrstuhl für 
Alterszahnmedizin gibt es in Deutschland nicht. Die 
Bedeutung um die Qualität der Zahnpflege bei pflege
bedürftigen Menschen äußert sich an den Universitäten 
noch sehr unzulänglich, obwohl die Problematiken hin-
reichend bekannt sind. Grundsätzlich nimmt mit zu
nehmendem Alter die Beteiligung der eigenen aktiven 
Einflussnahme auf die Zahngesundheit ab. Kaum einer 
zweifelt daran, dass jeder Mensch selbst die Gesund-
heit seiner Zähne in der Hand hat. Kann dies aber 
nicht mehr selbstständig und alleinverantwortlich durch-

geführt werden, müssen wirksame Instrumente ange-
boten werden. Die DGAZ und ihre Mitglieder bemühen 
sich seit vielen Jahren, wirksame Instrumente zu eta
blieren – mit zunehmendem Erfolg.

Natürlich schöne
Restaurationen
in einem Termin

GC Germany GmbH
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A LT E R S Z A H N H E I L K U N D E

Ein Beitrag von Dr. Karl-Heinz Schnieder

RECHT  /// Die mobile bzw. aufsuchende Zahnmedizin ist schon lange keine Rand erscheinung mehr, 
sondern gehört zum Standard der zahnärztlichen Versorgungs landschaft in Deutschland. Denn – der 
demografische Wandel zeigt es uns über deutlich in Zahlen und Grafiken – die Gruppe der älteren, zum 
Teil multimorbiden  Patienten, die den Weg in die Praxis nicht mehr schaffen, wird weiter wachsen. Was 
Behandler bei der mobilen Zahnmedizin in rechtlicher Hinsicht beachten sollten, er läutert Rechtsanawalt 
Dr. Karl-Heinz Schnieder in fünf ausgewählten Hinweisen.

1. Fester Standort ist Voraussetzung für Mobilität

Nach dem zahnärztlichen Berufsrecht ist es einem Zahnarzt 
verwehrt, seinen Beruf im „Umherziehen“ auszuüben. Mit 
dieser rechtlichen Vorgabe soll erreicht werden, dass Pa-
tienten zum Beispiel in Notfällen einen Zahnarzt verlässlich 
finden und auch in haftungsrechtlichen Fragen sicher er-
reichen können. Sofern ein Zahnarzt einen festen Praxissitz 
hat und eine ordnungsgemäße Versorgung der Patienten 
außerhalb der Praxis sichergestellt ist, wird diese Vorgabe 
erfüllt, da er neben seiner Praxis seinen Beruf auch „in wei-
teren Praxen oder anderen Orten“ ausüben kann, damit 
eben auch in mobilen Behandlungseinheiten. 

2.  Mobile Einheiten müssen gesetzlichen Anforde-

rungen an Infektionsschutz und Hygiene genügen

In der Regel kommt ein „Hausbesuch“ des Zahnarztes beim 
Patienten nur in Ausnahmefällen in Betracht, da vor Ort des 
Patienten keine standardisierten Voraussetzungen gegeben 
sind, die den gesetzlichen Anforderungen an Infektions-
schutz und Hygiene genügen. Sofern also die mobilen Be-
handlungseinheiten diesen Anforderungen (und ggf. weite-
ren landesrechtlich spezifischen Vorgaben) genügen, bilden 
sie eine absolut notwendige Ergänzung der stationären 
 ambulanten Praxissitze niedergelassener Zahnärzte. Der 
dentale Versorgungsnotstand in den deutschen Pflege- und 
Alteneinrichtungen macht einen Ausbau der mobilen denta-
len Versorgung zwingend erforderlich.

3. Diverse Verträge innerhalb der Praxis abstimmen

Mobil tätige Zahnärzte sollten ihre Praxisarbeitsverträge auf 
die gegebenenfalls mobile Tätigkeit des Personals anpas-
sen. Zum Beispiel in Bezug auf Einsatzort und Einsatzzeiten 
der Arbeitnehmer wie Vertretungsregelungen. So werden 
angestellte Zahnärzte und das Praxisteam von Anfang an in 
Kenntnis darüber gesetzt, dass auch die aufsuchende Tätig-
keit zum Beschäftigungsverhältnis gehört. Darüber hinaus 
sollten die Versicherungsverträge, u. a. die Bereiche Berufs-
haftpflicht, Praxisausfall, Praxiseinrichtungsschutz etc., auf 
die mobile Behandlungstätigkeit ausgerichtet werden, so-
dass Behandler, Praxismitarbeiter und ihr Equipment auch 
außerhalb der Praxis vollumfänglich versichert sind. 

4. Kooperationen mit Pflegeeinrichtungen 

Seit dem 1. Januar 2019 sind die deutschen Pflegeeinrich-
tungen gesetzlich verpflichtet, im Bedarfsfall sog. „Koope-
rationsverträge“ mit Vertragsärzten abzuschließen. Nur ge-
schätzte 25 Prozent der Pflegeeinrichtungen verfügen über 
derartige Verträge mit Vertragsärzten; noch weitaus geringer 
dürfte die Zahl der zahnärztlichen Kooperationsverträge 
sein. Die Vorteile eines Kooperationsvertrages liegen für 
beide Vertragspartner auf der Hand: Die Pflegeeinrichtung 
erhält einen festen und verlässlichen Ansprechpartner für 
die zahnmedizinische Versorgung und Betreuung der Heim-
bewohner, der alle notwendigen Standards und gesetz-
lichen Vorgaben garantiert. Der Zahnarzt kann seinem Ver-
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Weitere Informationen erhalten Sie unter der Telefonnummer 
069-305 35835 oder per Mail dental.de@kuraray.com

PANAVIA™ V5 ist dank seines neuen Initiator-Systems der Universal-
zement für die Befestigung. Hochästhetische Anforderungen bei der 
Befestigung von Veneers werden genauso erfüllt wie eine überdurch-
schnittliche Haftkraft bei ungünstigen Retentionsverhältnissen. Jede 
Befestigung, von Restaurationen aus Metallen über Keramik bis hin 
zu Kompositen, ist mit PANAVIA™ V5 möglich.

Der Tooth Primer für die Zahnober� äche, der Ceramic Primer Plus 
für alle Legierungen, Keramiken oder Komposite und der Zement aus 
der Automix-Spritze, meistern alle täglichen Herausforderungen.

Das Ergebnis ist eine Reduktion des Materialsortiments in der Praxis, 
hohe Ästhetik und sichere Haftung für alle Front- und Seitenzahn-
restaurationen. Alle fünf aminfreien Farben sind farbstabil und auch 
als Try-In-Pasten erhältlich.
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sorgungs- und Behandlungsauftrag mit der not-
wendigen Unterstützung seines Vertragspartners 
auch außerhalb seiner Praxis nachkommen. Wich-
tig ist hierbei, dass aufsuchende Zahnärzte für sich 
und ihr Personal die passenden Rahmenbedingun-
gen ihrer Arbeit festlegen. Wie oft werden wie viele 
Patienten betreut, welches Vorgehen tritt in Not
fällen wie einer notwendigen Schmerzbehandlung 
ein und was erwartet der Zahnarzt von der Pflege-
einrichtung im Hinblick auf präventive Maßnahmen, 
wie zum Beispiel Hilfestellungen des Pflegeperso-
nals bei der täglichen Mundpflege der Patienten. 
All dies und mehr sollte in den Kooperationsverträ-
gen verankert werden, um spätere Dispute zu ver-
meiden.

5. Behördenkonflikten vorbeugen 

Der mobile zahnärztliche Einsatz ist, trotz eines er-
heblichen Versorgungsbedarfs, noch nicht in den 
berufs- und vertrags(zahn)arztrechtlichen Rege
lungen und auch in den der Abrechnung zugrunde 
liegenden Gebührenordnungen angekommen. Vor 
diesem Hintergrund drohen dem Zahnarzt nicht 
unerhebliche Auseinandersetzungen mit den Be-
hörden und berufsständischen Einrichtungen, wie 
Kammern und KZVen. Zudem kommen die gesetz
lichen Krankenkassen über die paritätisch besetz-
ten Prüfungseinrichtungen ins Spiel. Nicht selten 
werden mobil tätige Zahnärzte mit sogenannten 
Wirtschaftlichkeitsprüfungen überzogen. Den be-
troffenen Praxen ist dringend zu empfehlen, sich 
gegen Regresse, Honorarkorrekturen oder versag-
ten Genehmigungen beispielsweise eines Ange-
stellten oder Assistenten zu wehren. 

TIPP: Für alle aufgeführten Punkte ist es ratsam, 
sich mit einem Fachanwalt in Verbindung zu setzen 
und durch eine fachanwaltliche Betreuung alle 
Eventualitäten der aufsuchenden zahnärztlichen 
Betreuung abzudecken. 

INFORMATION /// 

Dr. Karl-Heinz Schnieder
Fachanwalt für Medizinrecht, Mediator cfm, 
Partner KWM LAW  
www.kwm-law.de 
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Uniqe™ ist ein klinisch geprüftes System aus der elektrischen Uniqe One™ 
Lamellenzahnbürste und Uniqe Flow™ Zahnschaum*. Das innovative System 
erreicht alle Zähne gleichzeitig für eine gründliche und schonende Reinigung.
Mit Kariesschutz rundum. 

BLBR GmbH, Lil-Dagover-Ring 5, 82031 Grünwald;  * enthält 1.450 ppm Fluorid; 1 Gaengler P et al. J Dent Res 2022. Vol. 101 (Spec Iss B): 1266

Erfahren Sie mehr auf www.uniqe.com

So einfach kann zuverlässige1 
Zahnpflege sein.

Ein Beitrag von Marlene Hartinger

INTERVIEW /// Die aufsuchende Betreuung fordert von Be­
handlern komplexe Kommunikationsfähigkeiten. Welche Basis­
technik für eine zielorientierte Gesprächsführung immer gelten 
kann und welche Rolle Professionalität und Empathie im Um­
gang mit Senioren spielen, erläutert Prof. Dr. Christine Schiessl, 
Fachärztin für Anästhesiologie und Psychotherapeutin in eige­
ner Praxis in München.

A LT E R S Z A H N H E I L K U N D E

Frau Prof. Schiessl, als Psychotherapeutin reflektie-

ren Sie in besonderer Weise das Thema Patienten-

kommunikation. Was sollten zahnärztliche Behand-

ler in der Kommunikation mit Senioren beachten?

Es gilt, ein Bewusstsein für die komplexe Lebens-
wirklichkeit von alten Menschen zu schaffen und Ein-
fühlungsvermögen zu entwickeln – Stichwort Multi-
morbidität. Neben körperlichen Einschränkungen 
spielen auch psychosoziale Dimensionen bei dieser 
Patientengruppe eine große Rolle. So sind alte 
Menschen permanent mit Verlusterlebnissen kon-
frontiert. Damit ist nicht nur der Verlust von geliebten 
Menschen gemeint, sondern auch die Angst vor 
Verlust der Funktionalität, der Rolle und des Status 
in der Gesellschaft. Es gibt den Spruch „Alt wer- 
den ist nichts für Feiglinge“ – da ist viel Wahres dran. 
Senioren verlieren über kurz oder lang ihre Autono-
mie. Das ist eine belastende Erfahrung, die vielleicht 
gerade dann zutage tritt, wenn eine zahnärztliche 
Versorgung stattfindet. Hier braucht es Behandler, 
die den ganzen Menschen sehen und Verständnis 
für die Alterungsprozesse aufbringen. Vielfach liegen 

auch kognitive Einschränkungen vor. Daher sollten 
sich Behandler fragen: Kann ein älterer Patient die 
Tragweite eines Therapievorschlags in seiner Ge-
samtheit erfassen, ist er überhaupt einwilligungs
fähig? All diese Aspekte spielen in das kommunika-
tive Vorgehen rein.

Welche Kommunikationsansätze empfehlen Sie 

Behandlern?

Grundsätzlich gilt: langsam sprechen, kurze Sätze, 
keine Fachbegriffe. Die Kommunikation sollte klar 
und überdacht sein, auf das Wesentliche bezogen. 
Was als Basistechnik für eine zielführende, gute Ge-
sprächsführung immer gelten kann, ist eine offene 
Fragestellung und ein aktives Zuhören. Hier emp-
fehle ich die sog. „Teach-Back“-Methode, ein kos-
tenloses Online-Fortbildungsangebot der BZÄK. Ein 
ähnliches Prinzip verfolgt das „Ask – Tell – Ask“- 
Modell: Mit dem ersten Ask werden ohne Vorurteile 
offene Fragen gestellt und die Wünsche sowie 

VALIDATION NACH NAOMI FEIL Auch diese Kommunikations­
methode empfiehlt Prof. Dr. Schiessl. Sie dient dem wertschätzenden, 
respektvollen Umgang mit desorientierten, dementen Personen.

Quelle: www.demenz-hilfe.at
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So einfach kann zuverlässige1 
Zahnpflege sein.

ANZEIGE

A LT E R S Z A H N H E I L K U N D E

Ängste des Patienten genau angehört. Im Anschluss wird die Situation 
eingeschätzt, Informationen vermittelt (Tell ) und das Vorgehen priorisiert. 
Mit dem zweiten Ask fragt man zurück, ob alles verstanden wurde. So 
lassen sich deutlich effizientere Gespräche führen, die Zeit in der Interak-
tion mit dem Patienten sparen, aber ohne Qualitätsverlust.

Was raten Sie im Umgang mit Menschen mit Demenz?

Behandler machen häufig den Fehler, demente Patienten korrigieren zu 
wollen, und gehen ungenügend auf ihre Gefühle ein. Ein Beispiel: Er-
scheint ein kleines Mädchen zur Behandlung mit Krönchen auf dem 
Kopf, begrüßen sie aufmerksame Behandler als Prinzessin und bitten 
sie, auf dem Thron Platz zu nehmen. Wenn dagegen ein dementer Mann 
im Pflegeheim gerade kleine Kügelchen aus einer Serviette formt, diese 
hin- und herschiebt und meint, sein Geld zu zählen, verwirren unbedarfte 
Behandler diesen schnell mit der Berichtigung, dass es sich nur um eine 
Serviette handelt. Als aufsuchender Zahnarzt sollte man hier empathisch 
auf die Situation eingehen und die Gefühlswelt des Gegenübers respek-
tieren. Indem man sagt: „Prima, das machen Sie sehr gewissenhaft“ und 
der Patient darauf antworten kann „Naja, da gehts ja auch um was“, 
 respektiert man die Welt des Anderen. Bei Kindern tun wir es fast auto-
matisch, warum nicht auch bei Senioren?

In welchem Verhältnis stehen Kommunikation und Zeit?

Ein gutes Gespräch muss nicht länger dauern als ein schlechtes – im 
Gegenteil: Durch Professionalität und eine trainierte, souveräne Ge-
sprächsführung lässt sich sehr viel Zeit sparen. Diese Professionalität ist 
nicht jedem Mediziner gegeben, sondern kann und muss erlernt werden. 
Denn um ein wirklich guter (Zahn-)Arzt zu sein, braucht es nicht nur in 
den medizinischen Disziplinen Expertise und Know-how, sondern auch 
in der Kommunikation. Erst zusammen wird aus der Medizin eine runde 
Sache.

Weitere Informationen zu Prof. Dr. Christine Schiessl unter: 
www.christineschiessl.de

Unerwartetes 
Ende?

Online
geht’s weiter 

im Text.
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B evor man mit der aufsuchenden Betreuung begin-
nen kann, braucht es eine Reihe an Aufgaben: 
 Zuallererst sollte man sich ein Bild von den Pflege-

einrichtungen der Umgebung bzw. innerhalb eines vor-
gesteckten Radius machen und Akquise betreiben, also 
mit den Verantwortlichen von möglichen Kooperations-
einrichtungen Kontakt aufnehmen und sich und das 
 eigene Konzept vorstellen. Für unser Angebot „Zahn-
arzt auf Rädern“ gehe ich in solchen Erstgesprächen auf 
unser Mundhygienekonzept für orientierte Bewohner 
ein, erläutere unsere Vorhaben und Ziele, einschließ -
lich der Schulung des Pflegepersonals und der direkten 
Kommunikation mit Angehörigen, stelle unsere Hilfe-
stellungen wie die Pflegeampel und unsere Formulare 
vor und evaluiere, ob unsere Arbeitsweise mit der Ein-
richtung funktionieren kann. Ist das der Fall, kommen 
wir in einem Kooperationsvertrag überein. Es ist wich -
tig, dass ein solcher Vertrag für beide Seiten genau fest-
legt, was sie von der Kooperation erwarten. Wir zum 
Beispiel erwarten von einer Einrichtung ein präven-
tives Mitgehen, das heißt, dass wir nicht nur für einen 
Schmerzzustand, einen Notfall gerufen werden möch-
ten, sondern durch eine konsequente Prophylaxe Not-
fälle vermeiden wollen. Dafür braucht es eine enga-
gierte Zusammenarbeit zwischen uns, dem Pflegeperso-
nal, den Angehörigen und den Heimverantwortlichen.

Ist der Vertrag abgeschlossen, beginnt die Ar -
beit mit den Bewohnern. Hierfür sollte man 
mit einer  mo bilen Einheit, einem Kartenlese-

system, einer Lupenbrille mit Licht und einem Kisten-
system mit zahnärztlichen Materialien ausgestattet sein. 
Welche Behandlungen vor Ort durchgeführt werden, 
hängt selbstverständlich von der Anamnese des Patien-
ten (einschließlich seiner Medikamentenliste) und den 
in dividuellen Herausforderungen seiner Pflegesituation 
ab. Auf einen demenzerkrankten Patienten gehen wir 
natürlich ganz anders ein als auf einen Patienten ohne 
Demenzerscheinungen. Wichtig ist, abzuschätzen, wo 
ein Patient hinsichtlich Kommunikation und Motiva-
tion steht, und dann auf genau diese Situation einzu-
gehen. Je nach Patient führen wir die folgenden Maß-
nahmen durch:  Zahnstein entfernen, Zahnputztraining, 
Unterfütterungen/Erweiterungen, Parodontitisbehand-
lungen, Schleimhautkontrolle sowie Füllungen und 
Zahnersatz. 
Nach der Versorgung des Patienten sollten schon gleich 
vor Ort die entsprechenden Formulare ausgefüllt wer-
den, um eine spätere Nachbereitung des Vorgangs in der 
Praxis zu vermeiden. Je effizienter man hier vorgeht, 
desto besser für alle Seiten. Die Pflegeinrichtung weiß 
unmittelbar, welche Maßnahmen vorgenommen wur-
den und, durch die Vereinbarung von Folgeterminen, 
welche nächsten Schritte geplant sind und was bis 

OPTIMAL STRUKTURIERT FÜR 
DIE AUFSUCHENDE BETREUUNG

Ein Beitrag von Nicole Graw

Die aufsuchende zahnärztliche Betreuung kann, gerade wenn man darin 
ein Neuling ist, sehr viel Zeit in Anspruch nehmen. Weniger für die eigent-
liche Versorgung am Patienten als für den damit einhergehenden bürokra-
tischen Aufwand im Vorfeld wie im Nachgang. Daher ist eine konsequente 
Vorgehensweise von Anfang an wichtig. Für einen effektiven Ablauf hat 
Nicole Graw ein Konzept und entsprechende Formulare entwickelt, die sie 
für Praxis Backstage vorstellt.
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Nicole Graw ist vieles in einer Person: Dentalhygienikerin, als Dental Betriebswirtin Praxis-

leiterin der Zahnärzte Mühlenkamp, zerti� zierte Business Trainerin und Coach, Creative 

Planner der Swiss Dental Academy, Lehrbeauftragte am Fortbildungsinstitut der Zahn-

ärztekammer in Bremen und zerti� zierter NLP Master (DVNLP). Ihre breite Expertise � ießt  

in ein Herzensprojekt ein, das die Hamburgerin zusammen mit ihrem Mann und Zahnarzt, 

Dr. Christian Graw, mit Kompetenz und Hingabe betreibt: Zahnarzt auf Rädern. Im kom-

menden Jahr ist Nicole Graw Lehrbeauftragte am Norddeutschen Fortbildungsinstitut  

(NFI) für den Bereich Gerontologie innerhalb der DH-Ausbildung. 

Weitere Informationen zu Nicole Graw unter:     www.zahnarztaufrädern.de

Vorgefertigte Behandlungsformulare 

 erleichtern die aufsuchende Betreuung und 

damit einhergehende Dokumentation. 

Scannen Sie den QR-Code und � nden Sie 

Vordrucke, die Nicole Graw für ihr Konzept 

und Vorgehen erarbeitet hat.
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dahin beachtet werden sollte. Durch die sofortige Erfas-
sung der Behandlung kann, bei Bedarf, auch mit dem 
Zahntechniker unmittelbar Kontakt aufgenommen und 
notwendige Arbeiten durchgesprochen werden. Wird 
zudem die Abrechnung des Besuchs und die Reflektion 
im Team – was kann beim nächsten Termin eventuell 
optimiert werden – ebenfalls vor Ort absolviert, gestal-
tet sich die aufsuchende Betreuung als optimale Unter-
stützung einer vulnerablen Patientengruppe und als  
ein wichtiges Standbein der eigenen Praxis. Ich lehre 
dieses Konzept, theoretisch wie praktisch vor Ort im 
Pflegeheim, im kommenden Jahr am Norddeutschen 
Fortbildungsinstitut (NFI) als Teil der DH-Aufstiegs-
fortbildung.
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Das Thema Alzheimererkrankung ist schon lange nicht mehr 
auf den Fachbereich der Neurologie begrenzt, sondern wird 
in durchweg allen medizinischen und pflegerischen Sparten 
immer präsenter, je älter unsere Gesellschaft wird. Auch die 
Zahnmedizin als ein Versorgungszweig wird in den kom-
menden Jahren und Jahrzehnten eine steigende Zahl an 
Alzheimerpatienten betreuen, auf die es kompetent und mit-
fühlend in Sprache, Gestik und Behandlung einzugehen gilt. 
Denn: Für Alzheimerpatienten, vor allem in fortgeschrittenen 
Stadien, ist jede Situation immer wieder neu und mit einer 
ständigen Reizüberflutung verbunden. Daher braucht diese 
Patientengruppe ein absolut professionelles Handling, um 
überhaupt eine (zahn)medizinische Behandlung zulassen zu 
können.

Herausforderungen: Aphasie und Dyspraxie

Bei einer Alzheimererkrankung tritt in der Regel, ähnlich wie 
bei einem Schlaganfall, eine Aphasie auf. Während dies bei 
einem Schlaganfall plötzlich passiert, setzt eine Aphasie bei 
einer Demenz schleichend ein und nimmt einen fortschrei-
tenden Verlauf. Für einen Behandler birgt dies die Heraus-
forderung, dass die äußere Fassade eines Patienten, ge -
rade zu Beginn der Erkrankung, noch sehr gut funktioniert 
und der eigentliche Erkrankungszustand nicht sichtbar sein 
kann. Patienten greifen hier auf Floskelsätze und ein einge-
übtes soziales Verhalten zurück. Gibt dann der Behandler 
Anweisungen, was der Patient tun soll, bittet ihn zum Bei-
spiel den Mund offen zu halten, kann es passieren, dass 
der Patient dazu nicht in der Lage ist. Hier muss der Be-
handler sensibilisiert sein und erkennen: Das ist nicht böser 
Wille, sondern krankheitsbedingt. Mit zunehmender Krank-
heit können Alzheimerpatienten dann immer weniger Auf-

Ein Beitrag von Dr. Michael Lorrain

PATIENTENBETREUUNG  /// Die Patientengruppe der Alzheimererkrankten braucht ein konsequent 
 verständnisvolles Gegenüber. Sie braucht Behandler, die auf die besonderen kognitiven Einschrän kungen 
eingehen und so Patienten „in ihrer Welt“ abholen und, trotz aller Erschwernisse, bestmöglich versor-
gen. Dr. Michael Lorrain ist Facharzt für Nervenheilkunde und Vorsitzender des Vorstandes der gemein-
nützigen Alzheimer Forschung  Initiative e.V. Im Beitrag wirbt er für einen bewusst verständnisvollen 
Umgang mit Alzheimerpatienten und gibt wichtige Basics für die Interaktion.
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forderungen folgen. Dieses Krankheitsbild nennt man 
Dyspraxie. Bisher gekonnte Aufgaben, Handgriffe und 
Abläufe, die wir als gesunde Menschen automatisch 
absolvieren, werden „verlernt“ und können nicht mehr 
umgesetzt werden. Da Alzheimerpatienten fast jede 
Situation als immer wieder neu und ungewohnt er- 
leben und aus diesem Modus Unsicherheit und Angst 

entstehen, braucht es vonseiten des Behandlers einen 
besonderen Grad an Zuspruch und Empathie. Auch 
eine freundliche und beruhigende Gestik, wie zum Bei-
spiel das vorsichtige Auflegen der Behandlerhand auf 
einer Schulter, hilft Patienten, sich sicher zu fühlen und 
kooperativ sein zu können. Für Alzheimer- und De
menzpatienten sind Berührungen essenziell als zen
traler Teil ihres Wahrnehmungsprozesses und sollten 
von (Zahn)Ärzten bewusst eingesetzt werden.

Einfühlungsvermögen in Sprache und Gestik

Geht ein Zahnarzt in eine Pflegeeinrichtung, ist es wich-
tig, dass der Behandler nicht allein oder nur mit seiner 
Assistenz den Patienten aufsucht, sondern immer durch 
eine Person begleitet wird, die der Patient als Vertrau-
ensperson kennt. Der Gang in eine Einrichtung erspart 
dem Patienten den Besuch in einer Zahnarztpraxis, der 
ihn in vielfacher Hinsicht überfordern würde – durch eine 
als unbekannt wahrgenommene Umgebung, andere 
Gerüche, Geräusche und Personen. Eine solche Reiz
überflutung und die Unfähigkeit von Alzheimerpatien-
ten, sich mit neuen und stresserzeugenden Situationen 
auseinanderzusetzen, können zu ungehaltenen, ärger-
lichen bis aggressiven Reaktionen führen, die dann wie-
der ein besonderes Management benötigen. Demenz-
patienten in ihrer gewohnten Umgebung aufzusuchen, 
mindert ihren Stress und vereinfacht den Umgang mit 
ihnen. Wichtig ist zudem, dass der Besuch in einer Ein-
richtung transparent für den Patienten gestaltet wird: 
Zwar ist im Allzeitgedächtnis des Patienten abgespei-
chert, was ein Zahnarzt ist, was er aber genau machen 
wird, muss dem Patienten im Vorfeld durch das Pflege-
personal erklärt werden. Der Zahnarzt selber sollte wäh-

rend der Behandlung eine psychologisch einfühlsame, 
einfache Sprache und Gestik verwenden, die der ein
geschränkten kognitiven Fähigkeiten des Patienten ent-
spricht. Letztlich kann man sich hier an der Kommu
nikation und Interaktion mit Kindern orientieren und 
sprachliche Charakteristika, wie zum Beispiel Sätze mit 
„nicht“ zu vermeiden, aufgreifen. Auch Ablenkungen 
und Belohnungen können wie bei Kindern auch Alz
heimerpatienten helfen, die Behandlung zuzulassen 
und so zu einem erfolgreichen Behandlungsergebnis 
führen.

Informationen zur Alzheimer Forschung Initiative e.V. 
unter: www.alzheimer-forschung.de



ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis – 9/202252

INTERVIEW  /// Es ist eine gesellschaftliche Herausforderung, die bisher oft verkannt wird: Die Rede ist von 
zunehmenden Suchterkrankungen im Alter. Ob aus Trauer über den Verlust eines geliebten Menschen, auf-
grund von Erkrankungen oder als Folge von Altersarmut: Alkohol, Tabak und Medikamente können auch im 
höheren Lebensalter zu Missbrauch und Abhängigkeit führen. Auch bei illegalen Drogen gibt es eine wach-
sende Gruppe von älteren Konsumierenden. „Suchterkrankungen im Alter nehmen zu“, sagt Dr. Dieter Geyer, 
Präsident der Deutschen Suchtmedizinischen Gesellschaft und Ärztlicher Direktor der Johannesbad Fachklinik 
Fredeburg in Schmallenberg. Im ZWP- Interview spricht Dr. Geyer über das Tabu Suchterkrankung und warum 
auch Zahnmediziner ihre Patienten im Verdachtsfall offen ansprechen sollten.

A LT E R S Z A H N H E I L K U N D E
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Herr Dr. Geyer, warum ist die Zahl von älteren 

Suchtkranken in den letzten Jahren angestie-

gen?

Das bringt zunächst der demografische Wandel 
mit sich – auch die trinkende Gesellschaft wird 
schlicht älter. Wurden in der Suchthilfestatistik 
früher nur Betroffene bis zum 65. Lebensjahr be-
rücksichtigt, schauen wir heute viel weiter. Zudem 
rückt nun eine Generation vor, die im Wohlstand aufge-
wachsen ist. Die Leute lassen es sich gutgehen, und das impli-
ziert leider nur zu oft den übermäßigen Genuss von alltäglichen 
Suchtmitteln wie Alkohol und Zigaretten. Der riskante Konsum, 
den man traditionell mit einer jüngeren Altersgruppe in Verbin-
dung bringt, nimmt im Alter nicht unbedingt ab. Gleichzeitig ver-
arbeitet der ältere Körper die ihm zugeführten Giftstoffe ganz 
anders als ein jüngerer Mensch. Daraus ergeben sich dann 
wieder neue Herausforderungen.

Was führt Menschen im Alter in die Sucht?

Die Kinder sind aus dem Haus, Partner und Freunde segnen das 
Zeitliche und nicht selten will der Verlust von beruflichen Auf-
gaben und der damit verbundenen Anerkennung kompensiert 

werden – wer im Alter in die Sucht abgleitet,  
tut dies oft aus Einsamkeit, gesundheitlicher 
 Beeinträchtigung oder finanzieller Belastung. 
Generell sind es sozioökonomische Gründe: 
Wir sehen beispielsweise einen Zusammen-

hang zwischen dem Bildungsstand und der 
Suchtanfälligkeit, wobei Alkohol eine Sonderstel-

lung einnimmt – ihn zu trinken, ist nicht nur erlaubt, 
sondern oft sogar erwünscht.

Gibt es besondere Risikogruppen?

Pflegende Angehörige – hier gibt es leider einen ganz gefähr-
lichen Nährboden. Meist sind es die Töchter oder Schwieger-
töchter, die ihre Angehörigen zu Hause betreuen. Oftmals be-
finden sie sich selbst schon im gehobenen Alter und fühlen 
sich moralisch und ethisch ihren Aufgaben verpflichtet. Die 
 extreme psychische und körperliche Belastung ist ein nicht zu 
unterschätzender Risikofaktor. Hier ist es besonders wichtig, 
auf seine inneren Bedürfnisse zu hören und sich Auszeiten zu 
erlauben.

A LT E R S Z A H N H E I L K U N D E
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A LT E R S Z A H N H E I L K U N D E

Welche Therapiemöglichkeiten haben Betroffene?

Hier muss man klar unterscheiden, ob der Patient noch „Herr im eigenen Haus“ ist. 
Wenn eine eventuell bestehende Alkoholdemenz schon weiter fortgeschritten ist, muss 
man natürlich ganz anders ansetzen. Grundsätzlich gilt aber: Jeder Mensch ist es wert 
und dazu gibt es glücklicherweise viele therapeutische Angebote, die sich gezielt an 
Ältere richten. In erster Linie muss sich der Patient aber wohlfühlen, schließlich spielt 
eine 75-jährige Frau nicht unbedingt gerne Volleyball mit 25-jährigen Männern oder 
umgekehrt. Für den Betroffenen ist es wichtig, seine eigenen Bedürfnisse anzuerken-
nen, um die Verantwortung für sich selbst und andere übernehmen zu können. Es lohnt 
sich immer, die eigenen Umstände zu verbessern und dadurch die Lebensqualität zu 
erhöhen – die Erfolgsaussichten sind übrigens sehr gut!

Wie lässt sich mit dem gesellschaftlichen Tabu zur Suchterkrankung im Alter brechen?

Die Voraussetzung ist, dass sich die Haltung der Gesellschaft grundlegend ändern 
muss. Wir brauchen einen kritischen und transparenten Umgang mit dem Thema 
Sucht und sollten gleichzeitig die Altersdiskriminierung senken. „Es lohnt sich ja nicht 
mehr zu intervenieren“ – Aussagen wie diese sind völliger Quatsch. Mit mehr Offenheit, 
Respekt und vor allem Akzeptanz ließe sich auch bei älteren Jahrgängen viel bewirken. 
Suchtmittel wie Alkohol und Tabak werden sich natürlich nicht verbieten lassen, zu sehr 
haben sie sich in unserer Kultur gefestigt. Das Trinken ist gesellschaftlich angesehen, 
spielt man nicht mehr mit, wird man eher stigmatisiert als respektiert, und das ist ein 
Fehler. Hier wünsche ich mir eine bessere Vorbildkultur.

synadoc 
Synadoc AG

, Abrechnungsberatung für Zahnarztpraxen, Tel 

! ?

0041 61

 5
08

03
14

, w
w

w
. s

yn
ad

oc
.c

h

ANZEIGE

Wie verhalte ich mich 
als Angehöriger?

Die Deutsche Hauptstelle für 
Suchtfragen e.V. stellt kostenlose 
Broschüren zu Sucht und Sucht­
mittelmissbrauch im höheren 
Lebensalter zur Verfügung, die 
Fachkräften und ehrenamtlichen 
Akteuren im Sozial-, Gesundheits- 
und Bildungswesen hilfreiche 
Informationen und Anregungen  
für die tägliche Arbeit bieten.

Die Kampagne „Alkohol? Kenn 
dein Limit.“ der Bundeszentrale 
für gesundheitliche Aufklärung 
informiert ältere Menschen, ihre 
Angehörigen sowie Fachkräfte 
zum Thema Alkoholkonsum im 
Alter.

 Treiben Sie den Betroffenen 
nicht in die Enge und heben Sie 
nicht den Zeigefinger 

 Sprechen Sie offen aus, dass 
Sie sich Sorgen machen

 Verweisen Sie auf Selbst­
hilfegruppen für Betroffene und 
Angehörige

 Achtung: Als Angehöriger 
ersetzen Sie niemals einen Thera­
peuten

VERDACHTSFÄLLE 

OFFEN ANSPRECHEN

Ihr Ratschlag als (Zahn-)Arzt kann viel bewir­
ken: Sehen Sie Ihren Patienten (an den Zäh­
nen) an, dass diese ihren Lebensstil ändern 
sollten (weniger Alkohol, Verzicht auf Tabak 
etc.), haben Sie keine Scheu, dies offen und 
wertschätzend auszusprechen! Es ist nach­
gewiesen, dass ein ärztlicher Hinweis in be­
sonderer Weise auf Patienten wirkt.



* Entfernt mehr Plaque als eine herkömmliche Zahnpasta bei zweimal täglicher Anwendung.

Marken sind Eigentum der GSK Unternehmensgruppe oder an diese lizenziert. 
© 2022 GSK oder Lizenzgeber.

PM-DE-PAD-21-00026-20210622

Wir unterstützen Sie dabei, Ihre Patienten auf dem Weg 
zu einem gesunden Zahnfleisch zu begleiten.

Mit 67 % Natriumbicarbonat optimiert parodontax 
die Effektivität des Zähneputzens.*

parodontax
Jetzt mehr erreichen für 

das Zahn� eisch*

Jetzt kostenfreie 
Muster anfordern!
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 Zahnmedizin 
 und ambulante 

 Pfl egedienste

Für die stationäre Pflege gibt es Kooperationsverträge, aber wie arbeitet man mit ambulanten Pflege-

diensten zusammen? Zahnarzt in eigener Praxis, Referent und Experte für Seniorenzahnmedizin  

Dr. Elmar Ludwig verrät hierfür in den Zahnbekenntnissen machbare Ansätze. 

Herausforderung

Eine stetig zunehmende Zahl von Zahnarztpraxen hat erkannt, dass die zahnärztliche Betreuung von 
Menschen mit pflegerischem Unterstützungsbedarf aufgrund des demografischen Wandels sinnvoll 
und notwendig ist. Strukturierte Konzepte erlauben es, diese Betreuung nicht nur medizinisch kom-
petent, sondern auch betriebswirtschaftlich erfolgreich mit Leben zu füllen.
Im Hinblick auf Einrichtungen der stationären Langzeitpflege – dazu zählen übrigens auch Einrichtun-
gen der Tagespflege – können Kooperationsverträge nach § 119 b SGB V geschlossen werden. Da-
rüber hinaus kommen unsere eigenen Patienten mit geringgradigen Einschränkungen (Pflegegrad 1 
oder 2) ohne größeren Aufwand allein oder in Begleitung zu uns in die Praxis und der eine oder die 
andere von uns bietet zudem auch Hausbesuche an. Wie aber sieht es mit ambulanten Pflegediens-
ten aus? Ist es überhaupt sinnvoll oder notwendig, hier die strukturierte Zusammenarbeit zu suchen?

Dr. Elmar Ludwig ist Zahn -

arzt in eigener Praxis in Ulm 

und viel gefragter Referent  

für Alterszahnheilkunde der 

 Landeszahnärztekammer 

 Baden-Württemberg.

Dr. Elmar Ludwig – Infos zur Person

Für die stationäre Pflege gibt es Kooperationsverträge, aber wie arbeitet man mit ambulanten Pflege-

diensten zusammen? Zahnarzt in eigener Praxis, Referent und Experte für Seniorenzahnmedizin  

Dr. Elmar Ludwig verrät hierfür in den Zahnbekenntnissen machbare Ansätze. 

Herausforderung
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Zu Beginn der Pflegebedürftigkeit stellen sich viele Fragen und He-
rausforderungen. Nicht selten geht dabei der Kontakt zum Haus-
zahnarzt verloren – wenn es denn überhaupt einen gibt. Manche 
Zahnärzte machen auch keinen Hausbesuch. Mehr als drei Viertel 
aller Pflegebedürftigen werden aktuell zu Hause versorgt – ein Viertel 
davon zusammen mit ambulanten Pflegediensten. Jede Chance 
sollte genutzt werden, Angebote zur zahnärztlichen Betreuung zu 
machen. Zudem wird zum Ende des Jahres der Expertenstandard zur 
Förderung der Mundgesundheit in der Pflege finalisiert. Spätestens 
dann suchen auch ambulante Pflegedienste die Zusammenarbeit mit 
Zahnärzten. Es macht durchaus Sinn, die erste Anfrage abzuwarten. 
Dann jedoch wäre es gut, dem Pflegedienst ein Konzept anzubieten. 
Aber wie kann so ein Konzept aussehen?

Lösung

Ambulante Pflegedienste sind meist in Regionen mit klaren Grenzen 
unterwegs. Natürlich gilt die freie Arztwahl, aber auch ein Pflegedienst 
hat ein Interesse daran, nicht mit vielen verschiedenen Zahnärzten 
zusammenzuarbeiten. Erfahrungsgemäß nutzen gesetzliche Betreuer 
und auch Betroffene die Angebote der Pflegedienste zu einer Betreu-
ung aus einer Hand.
Zur Kommunikation (Flyer, Überleitungsbögen u. Ä.) können z. B. die 
Angebote der Landeszahnärztekammer Baden-Württemberg genutzt 
werden (siehe QR-Code 1). Der erste Kontakt wird über den Pfle ge-
dienst vermittelt. Haben sich einige Klienten für die Betreuung ent-
schieden, kann man sich im Rahmen einer gemeinsamen Tour vor-
stellen und sich ein Bild vor Ort machen. Erfahrungsgemäß können 
viele Betroffene in die Praxis kommen und dort behandelt werden.  
Für einige ist die Kontrolle zweimal im Jahr im Rahmen eines Haus-
besuches eine große Erleichterung. Und alle haben ein gutes Gefühl, 
für den Notfall zu wissen, an wen man sich bei Fragen zur Mund-
gesundheit wenden kann.

Beitrag zur Mundgesundheit bei Pflegebedarf

Die Leistungen Mundgesundheitsstatus, individueller Plan und Auf-
klärung (PBa und PBb) sowie die Entfernung von Zahnstein (PBZst) 
zweimal im Jahr, erst recht die neuen parodontalen Behandlungs-
möglichkeiten mit der verkürzten Versorgungsstrecke und nicht zu-
letzt die Besuchsleistungen samt Zuschlägen für den personellen, 
instrumentellen und zeitlichen Mehraufwand sind für die zahnärztliche 
Betreuung von Menschen mit Pflegebedarf eine große Hilfe. So leis tet 
die Zahnärzte schaft einen weiteren wichtigen Beitrag zur Mund-
gesundheit auch bei Pflegebedarf.
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...mit der HarmonieSchiene®

von Orthos

Zahnkorrektur für Erwachsene

Ihr erfahrenes Fachlabor Orthos

Kompetente Fachberatung

Einfache Abwicklung

Verlässlicher Partner

Gerade Zähne lachen schönerGerade Zähne lachen schöner

Infos auf www.harmonieschiene.de

Frischen Sie das Lächeln 
Ihrer Patienten auf...
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Zur Kommunikation 

mit ambulanten P� ege-

diensten

mund-p� ege.net – Ratgeber 

für Fragen zur Mundgesundheit 

in der P� ege
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Die Telematikinfrastruktur (TI) ist die zentrale sichere 
 In frastrukturlösung, mit der das Gesundheitssystem und 
Millionen Versicherte in Deutschland bereits heute von 
der Digitalisierung und einer verbesserten medizinischen 
Versorgung pro� tieren. Um zu gewährleisten, dass der 
Fahrplan zur Einführung der TI eingehalten werden 
kann, müssen in Deutschland viele Tausend 
Konnektoren in den zahnärztlichen Praxen und 
Institutionen ausgetauscht werden. Es gilt nun, 
ohne Verzögerungen die digitalen medizinischen 

Anwendungen durch die Verfügbarkeit der Telematik-
infrastruktur weiterhin sicherzustellen. Die CGM beteiligt 
sich an den anfallenden Kosten für den Konnektoren-
tausch. Das Unternehmen hat den Preis auf die Höhe des 
Erstattungsbetrags gemäß Schieds gerichtsspruch abge-

senkt, somit fallen Kosten in Höhe von 2.300 EUR 
an. Diese Preisanpassung gilt auch für alle Kun-
den, die den Kon nektorentausch bereits bei der 

CGM beauftragt haben.

Noch bis zum 30. September 2022 bietet die Schweizer Innovationsschmiede 
 Bien-Air Dental zur HAPPY SUMMER TIME knackig kalkulierte Kombiange-
bote für  Winkelstücke der Nova- sowie Classic-Linie und Turbinen der Tornado- und 
 Bora 2-Linie.
Bien-Air Dental hat eiskalt kalkuliert und passend zur schönsten Jahreszeit erfrischend 
günstige Instrumenten-Deals im Angebot: Bei Bestellung von fünf Winkelstücken der 
Nova-Linie (rot oder blau) reduziert sich beispielsweise der Gesamtpreis des Pakets 
um den Preis des günstigsten Winkelstücks. 3 + 1 lautet das Credo bei der Bestel -  
lung von vier Winkelstücken der Classic-Linie (rot, blau oder grün) – hier gibts das 
günstigste Winkelstück kostenfrei on top. Gut zu wissen: Auch die beliebten Micro- 
Series-Instrumente, die noch kürzer, leichter und ergonomischer sind, sind zur 
HAPPY SUMMER TIME im Angebot.
Wie Eis in der Sonne schmelzen dank attraktiver Bundles auch die Preise für Tur -
binen: Egal, ob Tornado, Tornado S oder Bora 2 – bei den 4 + 1- bzw. 3 + 1-Deals 
 reduziert sich der Gesamtpreis jeweils um den Preis der günstigsten Turbine.

CompuGroup Medical senkt Preise 
für Konnektorentausch

HOCHSAISON FÜR 
COOLE PREISE

CompuGroup Medical Dentalsysteme GmbH 
Tel.: +49 261 8000-1900 • www.cgm-dentalsysteme.de 

Infos zum 

Unternehmen

Infos zum 

Unternehmen

58

Fo
to

: ©
 e

ko
st

so
v 

– 
st

oc
k.

ad
ob

e.
co

m

© Bien-Air

Noch bis zum 30. September 2022
 Bien-Air Dental zur HAPPY SUMMER TIME
bote für  Winkelstücke der Nova- sowie Classic-Linie und Turbinen der Tornado- und 

HOCHSAISON FÜR 
COOLE PREISE

Bien-Air 
Deutschland GmbH

Tel.: +49 761 45574-0
www.bienair.com



Garantie-

Verlängerung

4 

Jahre

halber 

Preis

Neue KaVo Garantieaktion

15.06. - 15.11.2022

Jetzt 4 Jahre zusätzlich

zum halben Preis!

KaVo Garantiert! Beim Kauf einer neuen KaVo Behandlungseinheit 

wählen Sie eine Garantieverlängerung von 4 Jahren zum Preis von 2.

Diese Aktion zum Aktionspreis von 1.100 €* für die KaVo E70/E80 Vision und KaVo uniQa

und 1.000 €* für die KaVo Primus 1058 Life ist nur in Verbindung mit dem Kauf einer neuen

KaVo Behandlungseinheit möglich. Kosten für Arbeitszeit sowie Anfahrt/Abfahrt sind nicht 

enthalten. Diese erhalten Sie bei Ihrem teilnehmenden Fachhändler.

KaVo Dental GmbH | Bismarckring 39 | 88400 Biberach | Deutschland

www.kavo.com

Erfahren Sie mehr und vereinbaren Sie eine Produktvorstellung auf: 

www.kavo.com/de/garantieaktion

* Preise zzgl. MwSt.
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Integrative Oral Medizin (IOM):

K O L U M N E

Krebs, Herzkrankheiten, Neurodegeneration, Magen-Darm-Probleme, Autoimmunerkrankungen 
und weitere Erkrankungen nehmen in noch nie dagewesener Zahl zu. Warum ist das so? Wie 
 können Zahnärzte zur frühzeitigen Diagnose dieser Krankheiten beitragen? Und haben Zahnärzte 
vielleicht sogar einen Einfluss auf solchartige Entgleisungen des Immunsystems?
Dem Zahnarzt ist natürlich bewusst, dass mit der Behandlung immunologische Stres-
soren produziert werden. Die Zeiten, in denen Zahnärzte nur als „Dentist“ behandelt 
haben, der sich lediglich um das mechanische Kauwerkzeug „Zahn“ kümmerte und 
die ärztliche, also die immunologische und systemische Verbindung des Oralraums 
nicht beachtete, sind schon seit den 1950er-Jahren vorbei. Heute verstehen wir 
uns als (Zahn-)Ärzte, die systematisch nah am ganzen Patienten dia gnostizieren 
und behandeln.
Eine solche ganzheitliche Behandlung ist auch für den langlebigen Einsatz von 
Implantaten wichtig. Steht die Langlebigkeit dieser im Fokus, muss man sich zwin-
gend die Frage stellen, welches Material am besten ist: Titan oder Keramik? Keramik 
ist hochfest, dicht in der Oberfläche und kann auch für Allergiker schadlos verwendet 
werden – damit hat sich das Material bereits erfolgreich bewährt. Aber wie sieht es mit Titan 
aus? Wichtig ist: Der Pathomechanismus der periimplantären Osseointegration ist eine immu-
nologisch modulierte Interaktion mit einem implantären Fremdmaterial. Die IOM benutzt deshalb 
prä- und postimplantär den Titan-Sensibilisierungstest (IMD Berlin), um die immunologische Un-
verträglichkeit eines Titanimplantats festzustellen. Gleichzeitig ist die Absonderung von Titanpar-
tikeln in den umgebenden Alveolarknochen ein Immunstimulans, welches chronisch-degenerative 
Fettnekrosen provozieren kann (QR-Code 2).
Die IOM wählt bevorzugt Keramikimplantate: Immunologisch neutral und systemisch weniger ge-
sundheitsschädliche „RANTES/CCL5 Silent Inflammation“. Dies lässt sich auch mit dem kritisches 
Zusammenspiel von gelösten Titanpartikeln sowie den Zytokinen TNF-α und RANTES/CCL5 auf  
die allgemeine Gesundheit (QR-Code 2) belegen. Um immunologische Folgeerscheinungen zu 
 vermeiden und/oder den langlebigen Einsatz des Implantats zu ermöglichen, muss dementspre-
chend auch das Material auf den gesamtgesundheitlichen Zustand des Patienten abgestimmt sein.

Schulungen und Education zur IOM unter: https://icosim.de/academy-informationen/

Dr. Dr. (PhD-UCN) Johann Lechner

Praxisklinik Ganzheitliche ZahnMedizin, München
www.dr-lechner.de 
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Erhältlich im dentalen Fachhandel!

Immer mehr Zahnärzte weltweit sind begeistert:

I OccluSense®!
Innovatives Handgerät für die digitale Okklusionsprüfung.

Dr. Jean Bausch GmbH & Co. KG | Oskar-Schindler-Str. 4 | 50769 Köln 
Tel.: 0221-709360 | Fax: 0221-70936-66 | info@occlusense.com | www.occlusense.com 

Bausch and OccluSense are trademarks of Dr. Jean Bausch GmbH & Co. KG, registered in Germany and other countries.  
Apple and iPad are trademarks of Apple Inc., registered in the U.S. and other countries.

Mehr Infos unter: 
www.occlusense.com 

und YouTube

Setzen auch Sie ab sofort auf das preisgekrönte OccluSense®-System: 

• 60μ dünne, flexible Einweg-Drucksensoren erfassen statische  
  sowie dynamische Okklusion 

• Datenübertragung an OccluSense®-iPad-App per WLAN 

• Rote Farbschicht markiert zusätzlich die okklusalen Kontakte  
  auf den Zähnen Ihrer Patienten 

• Vermeiden Sie Fehlbelastungen bei Implantat getragenen  
  Suprakonstruktionen und beteiligter Strukturen 

• Erkennen Sie Frühkontakte vor und während okklusaler Korrekturen sowie Fehlbelastungen  
  auf der Laterotrusions- und Mediotrusionsseite 

• Dokumentieren Sie okklusale Veränderungen während kieferorthopädischer Behandlungen 

• Verbessern Sie die Kommunikation mit Ihren Patienten durch die visuelle Darstellung der Okklusion 

ANZEIGE

Nach coronabedingter Pause sind die Vorbereitungen für die id infotage dental 2022 in vollem Gange. Unter dem 
Motto MUT.MACHEN. sollen im Herbst 2022 endlich wieder Präsenzmessen in München und Frankfurt am Main 
statt � nden. Eine gute Gelegenheit, persönliche Kontakte zu knüpfen und in den fachlichen Austausch zu treten. 
Die LDF kann als Veranstalterin der regionalen Dentalmessen id infotage dental für beide Standorte eine positive 
Resonanz seitens der Aussteller vermelden. Zwar sei aufgrund der Pandemie die Messlatte schon wesentlich 
niedriger angesetzt worden als in den Vorjahren, doch fällt die Zahl der registrierten Anmeldungen bereits höher 
aus als geplant. Beide Veranstaltungen sind zudem an neuen Standorten zu � nden: In München zieht man auf  
das Gelände des MOC und in Frankfurt wechselt man auf dem Messegelände in die praktisch gelegene Halle 1. 

Weitere Infos sind auf www.infotage-dental.de zu � nden.

Quelle: LDF GmbH

id infotage dental 2022 unter dem Motto MUT.MACHEN.

MÜNCHEN

21. und 22. Oktober

Freitag: 13 – 18 Uhr

Samstag: 10 – 15 Uhr

FRANKFURT AM MAIN

11. und 12. November 

Freitag: 11 – 18 Uhr

Samstag: 9 – 17 Uhr

INFOS ZU DEN 

ID INFOTAGEN DENTAL



F O K U S
P R A X I S

62 ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis – 9/2022

Coronakrise, Umweltbelastungen, psychiatrische Erkrankungen: Der 22. hoT-Workshop richtet den Blick auf 
ganzheitliche Gesundheit und die Möglichkeiten des indikationsspezi� schen Einsatzes der orthomolekularen 
Medizin. Damit bietet das Programm mit dem Schwerpunkt Herdengesundheit sowie Immunität bei COVID-19 
und Zahnmedizin spannende Vorträge von Allergien über dentale Gesundheit bis zu Psychologie. Zu den Refe-
renten gehören Prof. Dr. med. dent. Olaf Winzen (Schnelle und nachhaltige Ergebnisse in der Oralchirurgie durch 
die Behandlung des Mikrobioms mit der hoT), Dr. med. Michael Nehls (Herdengesundheit: Der Weg aus der 
 Coronakrise und die natürliche Alternative zum globalen Impfprogramm), Dr. rer. nat. Hans Peter Weinschenck 
(Mikronährstoffe bei psychiatrischen Erkrankungen: Neue mentale Stärke – selbst in viral schwierigen Zeiten!), 
Dr. rer. nat. Hermann Kruse (Pestizidrückstände und Migrationen von Schadstoffen aus Bedarfsgegenständen. 
Schützen uns Verordnungen?) und Prof. Dr. med. Harald Stossier (Fettlösliche Vitamine zwischen Mangel und 
Überdosierung). Der Workshop � ndet unter der wissenschaftlichen Leitung von Peter-Hansen Volkmann, Arzt für 
Allgemein- und Sportmedizin mit Schwerpunkt Naturheilverfahren, statt. 

Ausführliche Informationen und Anmeldung unter: www.vbn-verlag.de/veranstaltungen

22. Lübecker hoT-Workshop 
ALS KOSTENLOSER LIVESTREAM

DIGITALES 
PRAXISMANAGEMENT 

IM LIVECHECK

hypo-A GmbH • Tel.: +49 451 3072121 • www.hypo-a.de

DAMPSOFT GmbH
Tel.: +49 4352 9171-16
www.dampsoft.de

Praxisgründer aufgepasst! Wer digitale Helfer für sein künftiges Praxismanage-
ment einmal live erleben möchte, kann sich im Herbst umfassend Überblick verschaf -

fen: Auf den Messen Fachdental Südwest in Stuttgart (14. und 15. Oktober 2022) sowie  
id infotage dental in Frankfurt am Main (11. und 12. November 2022) präsentiert der 
Softwarehersteller DAMPSOFT neueste Lösungen für das digitale Praxismanagement 
und stellt sich den Fragen der Interessierten. Wer auf den Messen nicht dabei sein 
kann, dem bietet DAMPSOFT regelmäßig Webinare zum Kennenlernen an. Nächster 
Termin: 30. September 2022. Experten zeigen die wesentlichen Funktionen der 

marktführenden Praxisverwaltungssoftware DS-Win und der Athena-App für 
 Patientenaufklärung und Anamnese sowie deren perfektes Zusammenspiel 

für einen ef� zienten Work� ow in der eigenen Zahnarztpraxis.

Mehr erfahren und unverbindlich anmelden: 
www.dampsoft.de/startup

© dragonstock – stock.adobe.com



Verbesserungspotenziale in der Abrechnung

PROFESSIONAL
ORAL HEALTH

Empfehlen Sie Ihren kleinen Patienten den
TESTSIEGER unter den Kinderzahnpasten

mit 1.000 ppm Fluorid aus Aminfl uorid

22
JA

03

SEHR GUT
(1,1)

TESTSIEGER

Im Test: 21
Kinderzahnpasten

Ausgabe
8/2022

Hier mehr erfahren

Empfehlen Sie Ihren kleinen Patienten den
TESTSIEGER

ANZEIGE

F O K U S
P R A X I S

Die Messebesucher der Fachdental Südwest 2022 in Stuttgart erwartet in diesem Jahr eine besondere Heraus-
forderung: Es geht um die professionelle Fehlersuche. Die PVS dental nimmt es damit ganz genau! Sie baut auf 
über 90 Jahre Erfahrung, Tradition und Wissensaneignung in der Privatliquidation und bietet so eine der genauesten 
Rechnungsprüfungen auf dem Markt. So identi� zieren die Abrechnungsmanager bei 97 von 100 PVS dental-Neu-

kunden Verbesserungspotenziale in der Abrechnung. Kunden der PVS dental haben die Möglichkeit, kunden Verbesserungspotenziale in der Abrechnung. Kunden der PVS dental haben die Möglichkeit, 
deutschlandweit und zusätzlich Patienten mit Hauptwohnsitz in der Schweiz, Belgien, den Nie-deutschlandweit und zusätzlich Patienten mit Hauptwohnsitz in der Schweiz, Belgien, den Nie-

derlanden und Österreich im Factoring abzurechnen. Auf dem Messestand der PVS dental derlanden und Österreich im Factoring abzurechnen. Auf dem Messestand der PVS dental 
dürfen sich die Messebesucher selbst auf Fehlersuche begeben – nicht bitterernst, son-
dern im Rahmen einer kurzweiligen Fehlersuche in Bildvergleichen. Akribische Fehler-
suche lohnt sich auf alle Fälle, ein E-Scooter als Hauptgewinn macht Lust auf die Teil-
nahme. Die Gebietsleiter und Key Account Manager freuen sich darauf, Interessierte am 

Stand C12Stand C12 in Halle 6 persönlich kennenzulernen und individuell zu beraten.

PVS dental GmbH • Tel.: 0800 6646904 • www.pvs-dental.de

MEHR INFOS
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SPEIKO MTA Zement
mit Hydroxylapatit:

•   Endodontischer Reparatur-
zement

•   Wiederverschließbar, mit
Löffel dosierbar und
dadurch so ökonomisch
•   Aus Reinstchemikalien 

•   Biologisch verträglich, 
schwermetallfrei

•   Hervorragende 
Abdichtung

#mithydroxylapatit

ANZEIGE

Im Bereich der Fort- und Weiterbildung ist GC bekannt für innovative Formate und spannende Themen. Auch 
2022 überzeugt das Kursprogramm mit einem interessanten Spektrum an zahnmedizinischen Fortbildungen; 
sowohl in Deutschland als auch am GC Campus in Leuven (Belgien). Ob Präsenz- oder Online-Fortbildung –  

das Unternehmen bleibt der Devise treu: Zahnmedizinische Weiterbildung muss für ALLE erreichbar 
sein. In der aktuellen, schnelllebigen Zeit ist es essenziell, zahnmedizinisches Wissen  auf 

hohem Niveau detailliert sowie differenziert und zugleich auf den Punkt kompri-
miert zu vermitteln. Dieser Anforderung wird GC mit einem modern struk-

turierten Kurswesen gerecht. Hoch spezialisierte internationale Referie-
rende vermitteln ihre Themen praxisorientiert, knackig formuliert und 

wissenschaftlich fundiert. 2022 steht die zahnärztliche Arbeit  
mit Composites sowohl prothetisch als auch restaurativ im 

Fokus. In den Fortbildungen werden unterschiedliche Ver-
fahrenstechniken und Produktklassen – beispielsweise die 
Arbeit mit einem hochfesten, injizierbaren Universal-  
Composite, glasfaserverstärkten Composites, selbst-
adhäsiven Universal Composites oder einem Glas-
hybrid-Material – fokussiert.

GRENZENLOSE FORTBILDUNG
auf fachlich hohem Niveau

GC Germany GmbH
Tel.: +49 6172 99596-0
europe.gc.dental/de-DE

© GC germany

WEITERE KURS-

INFORMATIONEN 

GIBT ES HIER:



Hinweis: Biozidprodukte vorsichtig verwenden. Vor Gebrauch stets Etikett und Produktinformationen lesen.

Jetzt Termin vereinbaren.
Fon 00800 88 55 22 88
www.bluesafety.com

Komplexe Trinkwasser-
installationen haben viele

Ursachen für die Verkeimung
der Trinkwasserleitungen.

SAFEWATER
macht Trinkwasser mit

patentierter Technologie sicher. 

Mit SAFEWATER deine Trinkwasser-

hygiene sicher aufstellen und

bis zu 10.000 € Kostenersparnis p.a.*

„Meine Einheit stand regelmäßig still“

„Ich hatte ständig defekte Übertragungs-
instrumente. Bauteile gingen kaputt,
der Verschleiß war enorm.“

Kunde seit 2013 aus Templin. Dr. Tobias Neumann

Gegen Legionellen, Biofilm
und Pseudomonaden.

*Erfahrungswerte
aus 1.000+ Top-Praxen in 

Deutschland und
Österreich
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Die Gebührenordnung für Zahnärzte (GOZ) regelt die Abrechnung von Leistungen außerhalb der vertrags-
ärztlichen Verordnung. Für PZR, Zahnimplantate, funktionsanalytische Leistung etc. erstellen Zahnärzte in 
der Regel eine Privatliquidation nach den Vorschriften der GOZ. Auf den ersten Blick erscheint diese Abrech-
nung sehr kleinteilig und aufwendig. Sie stellt jedoch sicher, dass die tatsächlich erbrachten Leistungen und 
Aufwände korrekt abgerechnet und Honorarverluste verhindert werden.

Infos zum 
Unternehmen

INFORMATION ///

Doctolib GmbH
www.doctolib.info
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Faktorsteigerung nach 
§ 5 der GOZ nutzen

Über den Steigerungsfaktor dürfen Zahnärzte unter Berücksichtigung 
der Schwierigkeit, des Zeitaufwands sowie der Umstände bei der Leis-
tungsausführung nach beliebigem Ermessen bestimmen. In der Praxis 
können das z. B. gesundheitliche Einschränkungen wie Allergien oder 
Größe des Kiefers sein. Ein überdurchschnittlicher Zeitaufwand liegt bei 
besonderen Aufklärungsgesprächen beispielsweise bei Angstpatienten 
vor. Wird die Ausführung der Behandlung durch starken Speichel� uss, 
Würgereiz oder anderen vom Durchschnitt abweichenden Ausführungs-
arten beein� usst, können Sie einen  höheren Faktor ansetzen.

Richtig aufklären und dokumentieren 
erleichtert die Abrechnung 

Behandlungskosten, die nicht von der Krankenkasse übernommen 
 werden, gehören zwingend zum Aufklärungsgespräch. Informieren Sie 
Patienten schriftlich und rechtzeitig vor der Behandlung über die vor-
aussichtliche Höhe der Kosten. Bei Selbstzahlerleistungen oder IGeL 
bildet eine schriftliche Einwilligungserklärung die Grundlage für Ver-
gütungsforderungen. Auch die Dokumentationsp� icht ist eine wichtige 
Voraussetzung für eine korrekte GOZ-Abrechnung. Unvollständig und 
unstrukturiert drohen Honorarverluste und � nanzielle Einbußen.  
Um die Abrechnung so verständlich wie möglich zu gestalten, sollte 
neben Gebührenziffern die Behandlung auch textlich festgehalten 
 werden. Checklisten und Textbausteine können diese Arbeit  
erleichtern.

Richtig abrechnen nach 
GOZ – 6 Tipps zur Steigerung 
der Wirtschaftlichkeit

Noch mehr praktische Tipps und 

detaillierte Ausführungen zur GOZ- 

Abrechnung können Sie hier im 

E-Book Richtig abrechnen nach 

GOZ – 6 Tipps zur Steigerung der 

Wirtschaftlichkeit nachlesen.

GOZ-Training – Honorarverluste 
vermeiden

Schauen Sie sich kostenlos das thema-

tisch passende On-Demand-Seminar an. 

Sammeln Sie hier zudem 2 CME-Punkte – 

von der Kassenzahnärztlichen Vereinigung 

Berlin anerkannt. Jetzt starten!

Richtig abrechnen nach 
GOZ – 6 Tipps zur Steigerung 

Noch mehr praktische Tipps und 

detaillierte Ausführungen zur GOZ- 

Abrechnung können Sie hier im 

Richtig abrechnen nach 

GOZ – 6 Tipps zur Steigerung der 

Abrechnung können Sie hier im 

Richtig abrechnen nach 

GOZ – 6 Tipps zur Steigerung der 



Wir feiern Jubiläum: 30 Jahre solutio
Wir sagen Danke für 30 gemeinsame Jahre und möchten dies mit Ihnen feiern! 
Profi tieren Sie von zahlreichen Aktionen für Kunden und Neukunden, individuellen 
Angeboten für Praxisgründer und Softwarewechsler und vielen weiteren Top Deals! 

@charlybysolutio

Bleiben Sie auf 
dem Laufenden:

Jede Woche eine neue Aktion. 
Jetzt entdecken: 30-jahre-solutio.de

ANZEIGE

Mit den Dental Nights hat Wawibox eine Institution ge-
schaffen, die sich jährlich den Themenfeldern Patienten, 
Team und Wirtschaftlichkeit widmet. Dieses dreitägige 
abendliche Online-Format richtet sich an das gesamte 
Praxisteam. „Unsere Dental Nights sind die zeitgemäße 
Bühne für Impulse, Perspektiven und Dialog. Die Refe-
rierenden der Dental Nights dürfen alles – nur nicht den 
Praxisbezug verlieren“, so Lilla Ackermann-Paulheim, 
Marketingleiterin Wawibox. Vom 25. bis 27.10. bieten 
die Dental Nights jeweils von 17.30 bis 20.30 Uhr ein 
abwechslungsreiches Programm: Ein Gespräch zu ak-
tuellen Themen, gefolgt von einem Impulsvortrag und 

einem CME-Vortrag. Abgerundet wird jeder Abend mit einer Achtsamkeits -
pause und einer Diskussionsrunde. Mit dabei sind unter anderem Alexandra 
Pedersen, Birgit Hühn, Charlie Neumann, Susie Weber, Dominik Groß und 
 Michael Noack. Informationen und die Möglichkeit zur Anmeldung für die kos-
tenfreie Teilnahme � nden sich unter www.dentalnights.de

Wawibox
(ein Angebot der caprimed GmbH)
Tel.: +49 6221 52048030
www.wawibox.de

Dental Nights 2022 – 
ab sofort kostenfrei 
anmelden

F O K U S
P R A X I S
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Kompakt, zeitsparend, effektiv und kostenlos: Unter diesen 
Prämissen hat Permadental sein informatives Fortbildungsmenü 
für den Herbst 2022 konzipiert. Die hochaktuelle Webinarreihe 
wird seit August während der Mittagspause von 13 bis 14 Uhr 
serviert und läuft bis Dezember. Zubereitet und präsentiert von 
erfahrenen Referenten, bewertet und belohnt mit je einem Fort-
bildungspunkt pro Seminar.   
Angefangen beim hochmodernen Intraoralscanner i700/i700w 
von Medit und dem digitalen Designvorschlag permaView über  die 
F. I.T. Forma® Injektionstechnik und das kassenkonforme UKPS- 
Programm Respire bis hin zum digitalen Work� ow für die Total-
prothetik EVO fusion reichen die Themen der praxisnahen Fortbil-
dungsreihe. Die Webinarreihe wird komplettiert mit einem Vortrag 
zu einem universalen selbstadhäsiven Befestigungskomposit und 
erhält besonders mit den Clear-Aligner-Webinaren (TrioClear™) 
für Starter und Fortgeschrittene (in englischer Sprache) das Sahne-
häubchen. 

Anmeldungen unter E-Mail: kundenservice@permadental.de 
und www.permadental.de/webinarreihe oder 
Telefon: +49 2822 7133022.

Am 30. September und 1. Oktober führt die Deutsche Gesell-
schaft für Zahnärztliche Implantologie e.V. (DGZI) ihren 51. Inter-
nationalen Jahreskongresses im Hotel Vienna House Andel’s in 
Berlin durch. Teilnehmer können im Rahmen der Veranstaltung 
nicht nur das eigene Wissen erweitern und auffrischen, sondern 
haben auch die Gelegenheit, in Diskussionen und praktischen 
Kursen die tägliche Arbeit in der Praxis zu optimieren. Unter der 
wissenschaftlichen Leitung von DGZI-Präsident Dr. Georg Bach 
bieten drei Vortragssessions ein wissenschaftlich fundiertes Up-
date mit Fallbeispielen, Analysen der aktuellen Studienlage und 
Fazits für den Praxisalltag: Session 1 widmet sich der Knochen-
augmentation, Session 2 der Prothetik und Session 3 der Kera-
mikimplantologie. Ergänzt wird das Vortragsprogramm mit dem 
Zukunftspodium „Young Generation DGZI“, den Table Clinics, der 
Abrechnungslounge sowie einer großen Dentalausstellung mit 
über 30 Ausstellern.

Permadental GmbH
www.permadental.de
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ONLINE-

ANMELDUNGEN

Ohne den Feierabend oder die Arbeitszeit 

zu unterbrechen und ohne aufwendige Reisen

können sich Behandler und Praxismitarbeiter über

Themen informieren, die das ganze Praxisteam 

interessieren.

51. Internationaler 
Jahreskongress der 
DGZI in Berlin

OEMUS MEDIA AG
event@oemus-media.de

Tel.: +49 341 48474-315
www.dgz-jahreskongress.de
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Infos zur 
Fachgesellschaft
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ANZEIGE

Bei KaVo dreht sich unter dem Unternehmensleitspruch „Dental Excel-
lence“ seit mehr als 100 Jahren alles um das Thema Innovation – und 
jetzt ist diese mit dem German Innovation Award prämiert worden.  
Der KaVo Gewinner, die DIAGNOcam Vision Full HD, steht damit nun 
sprichwörtlich in ausgezeichneter Weise für die Innovationskraft des 
 Biberacher Unternehmens. Die Jury war sich einig: Die neue KaVo Intra-
oralkamera DIAGNOcam Vision Full HD verdient eine Gold-Prämierung. 
„Die KaVo DIAGNOcam Vision Full HD ist die erste Intraoralkamera im 
Dentalmarkt, die mit nur einer einzigen Aufnahme zwei zusätzliche Dia-
gnosebilder für tiefgehende Einblicke in die Zahnstruktur liefert und 
damit eine frühzeitige Erkennung von Karies ermöglicht – und das ohne 
Aufsatzwechsel oder den Patienten zu röntgen.“ Dank moderner Trans-
illuminationstechnologie und Fluoreszenzaufnahmen wird die Karies-
diagnostik durch die DIAGNOcam Vision Full HD auf ein neues Level 
gehoben. Weiter heißt es in der Jury-Begründung: „Bemerkenswert ist 
die hohe Qualität der Full-HD-Aufnahmen, die klar, völlig ver zerrungsfrei 
und in natürlichen Farben erscheinen. Sympathisch ist auch das geringe Gewicht der Kamera, das in Ver-
bindung mit der durchdachten Ergonomie eine komfortable Handhabung und ermüdungsfreies Arbeiten 
verspricht. Ein bahnbrechendes Produkt, das eine wesentliche Auswirkung auf traditionelle Behandlungs-
methoden erwarten lässt, nicht nur, weil durch eine frühzeitige Erkennung von Karies ein Zahn gerettet 
werden kann oder tieferes Bohren vermieden, sondern Patienten auch das Röntgen und eine damit ver-
bundene Strahlenbelastung erspart wird.“ Abgerundet wird das Gewinnerpaket durch die intuitive Plug-  
and-play-Patientenkommunikation, die eine moderne, transparente Patientenaufklärung optimal unter-
stützt.

KaVo gewinnt 
German Innovation 
Award 2022

KaVo Dental GmbH • Tel.: +49 7351 56-0 • www.kavo.com
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Edwin Fieseler (links), Marketing KaVo Dental 
und Lutz Dietzold, Geschäftsführer Rat der 
Formgebung.



#whdentalwerk

                  

video.wh.com

W&H Deutschland GmbH

t 08651 904 244-0

 wh.com

Synea Fusion:
Das erfolgreichste 
Winkelstück

Ein echter Champion
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Ein Beitrag von Prof. Dr. Anton Friedmann, Dr. Hakan Bilhan und Dr. Rico Jung

FACHBEITRAG  /// Trotz Einhalten postoperativer Mundhygieneprotokolle und der UPT-Intervalle 
können tiefe Parodontaltaschen und Entzündungsreaktionen persistieren. Im vorliegenden Bei-
trag soll die Behandlungsstrecke mit dem Clean & Seal-Konzept im Rahmen der antiinfektiösen 
Therapie (AIT) beziehungsweise der unterstützenden Parodontitistherapie (UPT) vorgestellt wer-
den. Hierbei handelt sich um eine Kombination aus mechanischem Debridement, unterstützt 
durch sorgfältige Dekontamination mithilfe eines antimikrobiellen Gels auf Hypochloritbasis zur 
Keimreduktion und Entfernung des Biofilms, gefolgt von der Applikation von vernetzter Hyaluron-
säure zur Unterstützung von Heilungsprozessen und zum Versiegeln der gereinigten Wundstelle 
vor einer erneuten Infektion.

P R A X I S

Ausgangsbefund mit 

BOP+ an Zahn 36.

Hinweis: Alle im Beitrag benannten Produkte entstammen der Regedent GmbH

Prof. Dr. Friedmann
Infos zum Autor Literatur
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[dentisratio] 
Abrechnungs- und Verwaltungsdienstleistungen 
für Zahn-, Mund- und Kieferheilkunde
dentisratio GmbH · Großbeerenstraße 179 · 14482 Potsdam
Telefon 0331 979 216 0 · Fax 0331 979 216 69 
info@dentisratio.de · www.dentisratio.de

Der Wert Ihrer Arbeit

Unsere Angebote für Ihre Praxis:

smart ZMV
Mit einer intelligenten Abrechnungs- und 
Verwaltungslösung schafft [dentisratio] 
Freiräume in Ihrer Zahnarztpraxis.

Systemisches Coaching
Mit [dentisratio] aktivieren Sie 
Ihre eigenen Ressourcen und finden 
individuelle Lösungen.

Betriebswirtschaftliche Beratung
Sie treffen strategische Entscheidungen, 
[dentisratio] berät und begleitet Sie 
auf Ihrem Weg zum Erfolg.

Digitalisierung der Zahnarztpraxis
[dentisratio] erarbeitet Ihr Konzept für eine 
zukunftssichere Transformation von der 
Karteikarte zum digitalen Praxissystem.

Sie finden uns unter
www.dentisratio.de
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Bei der Parodontalerkrankung spricht man von einer 
Entzündungsreaktion auf die bakterielle Infektion, die 
hauptsächlich durch Bildung strukturierter pathogener 
Biofilme hervorgerufen wird. Auf eine Entzündung des 
parodontalen Weichgewebes folgt eine Resorption des 
Zahnhalteapparats.1 Insbesondere tiefe Taschen oder 
Furkationen begünstigen Biofilme, die die Entzün-
dungsreaktion auslösen und somit das Risiko eines 
Zahnverlusts erhöhen.2

Kombibehandlung und die 
neue PAR-Richtlinie

Anfang des letzten Jahres veröffentlichte die Deutsche 
Gesellschaft für Parodontologie e.V. (DG PARO) eine 
neue Richtlinie zur Behandlung von Parodontitis, als 
eine deutsche Implementierung der S3-Leitlinie Treat-

ment of Stage IIII Periodontitis der European Federa-
tion of Periodontology (EFP).
Entsprechend der Diagnose nach Stadien und Grading 
sieht die Leitlinie ein stufenweises, aufeinander auf-
bauendes Therapiekonzept vor. Neben der in drei Pha-
sen aufgegliederten APT erfährt vor allem die UPT eine 
längst überfällige Aufwertung.
Bei persistierenden tiefen Taschen mit Entzündungs-
zeichen ist in der Regel eine chirurgische Behandlung 
vorgesehen, worunter die regenerative Parodontal-
chirurgie unter bestimmten Voraussetzungen eine gute 
Option darstellt, um den verloren gegangenen Zahn-
halteapparat wiederherzustellen.3 Parodontalchirur-
gische Therapiemaßnahmen sind jedoch auch mit 
Nachteilen verbunden. Die Behandlungsschritte sind 
invasiv und aus der Perspektive der Patienten meis-
tens nicht gerne gesehen. Außerdem sind sie technisch 

Signi� kanter Knochendefekt 

mesial von Zahn 36.
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aufwendig und setzen deswegen aufseiten der Be-
handler ein Mindestmaß an entsprechender Erfah-
rung voraus. Die Sehnsucht nach effektiven adju-
vanten, nichtchirurgischen Protokollen für subgingi-
vale Behandlungen ist deswegen verständlich. Die 
bisher etablierten Protokolle bieten jedoch in Bezug 
auf dauerhafte klinische Verbesserungen hinsichtlich 
der Sondierungstiefen und Attachmentlevel-Ände-der Sondierungstiefen und Attachmentlevel-Ände-
rungen keinen verlässlichen Ansatz. 

Nichtchirurgische Behandlung 
tiefer Zahn� eischtaschen

Es ist bekannt, dass die Kontrolle und Entfernung 
des Biofilms den Grundbaustein eines erfolgreichen 
parodontalen Gesamtkonzeptes bildet. In der neuen 
Leitlinie wird ausdrücklich die gründliche mecha-
nische subgingivale Behandlung der betroffenen 
 Taschen mit Hand- und/oder Ultraschallinstrumen-
ten betont, während Lasersysteme inklusive der 
Photodynamischen Therapie oder Pulverstrahlver-
fahren hierbei nicht empfohlen werden. In einigen 

 limitierten Fällen kann die begleitende systemische  limitierten Fällen kann die begleitende systemische 
Antibiotikagabe bzw. die Anwendung von lokalen Antibiotikagabe bzw. die Anwendung von lokalen 
Adjuvantien in Erwägung gezogen werden.Adjuvantien in Erwägung gezogen werden.2

Nach unserer Auffassung ist der Einsatz von anti-Nach unserer Auffassung ist der Einsatz von anti-
mikrobiellen Substanzen kombiniert mit bestimm ten mikrobiellen Substanzen kombiniert mit bestimm ten 
Biologics eine wertvolle Option bei der Kontrolle von Biologics eine wertvolle Option bei der Kontrolle von 
Biofilm und hilfreich, um langfristig stabile parodon-Biofilm und hilfreich, um langfristig stabile parodon-
tale Zustände zu erreichen. Diese Zusätze können tale Zustände zu erreichen. Diese Zusätze können 
die Biofilmentfernung und gleichzeitig die parodon-
tale Heilung preiswert unterstützen.4, 5

In unserer Abteilung wird das sogenannte Clean &  
Seal-Konzept angewandt, das adjuvant zur mecha-
nischen Reinigung einen Einsatz eines Reinigungs-
gels basierend auf Hypochlorit (NaOCl) vorsieht 
 (PERISOLV). Anschließend wird der Defekt mit einer 
vernetzten Hyaluronsäure (hyaDENT BG) mit dem 
Ziel versiegelt, einer Reinfektion der Parodontal-
tasche vorzubeugen und die parodontale Heilung 
auf Zellebene zu fördern.

Vorbereitung von 

PERISOLV.

Kreuzvernetzte Hyaluronsäure 

hyaDENT BG.A
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Foto Injektionsspritze: © Dr. Hakan Bilhan



Modulares Factoring nach Maß

Erfolg für Ihre Praxis
Unser modulares Factoring stellt Ihre Praxis auf sichere Beine: 

Steigern Sie Ihren Umsatz und senken Sie Ihren Organisations-

aufwand und Ihr finanzielles Risiko.

Factoring bedeutet:

Health AG 

Lübeckertordamm 1–3

20099 Hamburg 

T +49 40 524 709-234 

start@healthag.de

www.healthag.de

#gemeinsamstark

Organisations-

aufwand

finanzielles Risiko

unternehmerisches 

 Risiko
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Liquidität 

für die Praxis
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Die adjuvante Applikation eines 
Reinigungsgels auf NaOCl-Basis bei 
der mechanischen Reinigung

Das Hypochlorit-Gel ist ein Zweikomponentenprä-
parat, bestehend aus einer 0,95-prozentigen NaOCl-  
und einer Aminosäurelösung. Beide Komponenten 
werden unmittelbar vor dem Gebrauch miteinander 
 vermischt. 
Ergebnisse von In-vitro-Studien über die Gelanwen-
dung zeigten positive antimikrobielle Eigenschaften, 
insbesondere gegen einen Biofilm bestehend aus 
parodontalpathogenen Krankheitserregern.6 Neben 
der degranulierenden Wirkung, die die mechanische 
Instrumentierung des Defektareals unterstützt, redu-
ziert das Hypochlorit-Gel signifikant die Vitalität von 

Biofilmen, die überwiegend von gramnegativen Spe-
zies gebildet werden. Das unterstreicht das hohe 
Potenzial, als Adjuvans zur mechanischen Therapie 
von Parodontalerkrankungen beizutragen. Aus der 
Medizin sind diese Präparate für die erfolgreiche 
 topische Anwendung in der Behandlung von chro-
nischen diabetischen Wunden und Hautulcera7 be-
kannt. Die wiederholte Behandlung mit dem Gel er-
zeugt ein effektives Debridement des Wundareals, 
und eine statistisch signifikant verbesserte Wund-
heilung folgt nach. Bei der subgingivalen Applika -
tion von Natriumhypochlorit wird eine kontrollierte 
Chemolyse des Saumepithels bewirkt, ohne einen 
signifikanten Einfluss auf das umliegende Gewebe 
auszuprägen.8 In einer an der Abteilung für Paro-
dontologie der Universität Witten/Herdecke in vitro 
durchgeführten Studie9 zeigte das Gel an extrahier-
ten Zähnen eine Verkürzung der Reinigungszeit der 
Wurzeloberflächen von 47 Sekunden auf 32 Sekun-
den. In einer Anfang dieses Jahres veröffentlichten 
randomisierten kontrollierten Studie konnte gezeigt 
werden, dass die adjuvante Anwendung des NaOCl-
Gels zu einer statistisch signifikanten Verbesserung 
der parodontalen Messparameter führte.10 Nach 
sechs Monaten wurden in der NaOCl-Gruppe im 
Vergleich zur Kontrollgruppe statistisch signifikant 
weniger Stellen mit erhöhten Sondierungswerten 
gemessen und auch weniger Entzündungsgesche-
hen (Sondierungsblutung) verzeichnet. 

P R A X I S

Klinisches Bild 14 Monate 

post OP.

Au� ösung der 

Tasche an Zahn 36.
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*Weiterführende Informationen und Quellenangaben finden Sie auf
doctolib.info/zahnarzt

Den QR-Code mit dem Smartphone 
scannen oder die unten stehende 
Website aufrufen und alle Infos 
erhalten.
doctolib.info/wachstums-boost

Mit Doctolib starten & kostenlos 
eine Fortbildung Ihrer Wahl erhalten!

Mit Doctolib gewinnen Sie Patient:innen 
für attraktive Vorsorge-, HKP- und Selbst-
zahlerleistungen und steigern so den 
Umsatz Ihrer Praxis um Ø 27 Tsd. € pro 
Jahr/Zahnmediziner:in.*

Jetzt bares Geld sparen!

500 € Fortbildungs-
budget geschenkt!
ZWP & Doctolib schenken Ihnen 
eine Fortbildung Ihrer Wahl 
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Vernetzte Hyaluronsäure (xHyA) 
zur Versiegelung

Die Hyaluronsäure (HA) besitzt einige wichtige Eigen-
schaften, die den Heilungsprozess unterstützen kön-
nen, insbesondere in kompromittierten Situationen, wie 
sie bei tiefen oder unzugänglichen Parodontaltaschen 
oft vorkommen. Die Hyaluronsäure ist stark hygros-
kopisch, 1 g HA kann bis zu sechs Liter Wasser auf-
nehmen,11 bindet das Blut sofort und hat eine schnelle 
Wirkung auf die Bildung eines Koagels und auf die 
 Stabilisierung des gereinigten Wundbereichs. Hyalu-
ronsäure wirkt bakteriostatisch und kann somit das  
Ri siko einer bakteriellen Wiederbesiedelung der Wund-
stelle verringern,12, 13 fördert die Angiogenese bei chirur-
gischer Anwendung postoperativ und beeinflusst die 
Wundheilung positiv.14–16 Chronisch entzündete Wunden

können insbesondere von HA und durch ihre modu-
lierende Wirkung besonders gut behandelt werden. 
Es gibt Studien, die zeigen, dass HA die Heilung dia-
betischer Wunden verbessert.17 In einer Tierstudie an 
diabetischen Ratten wurde gezeigt, dass die HA-Be-
handlung des implantierten Fremdkollagens zu einer 
signifikanten Verlangsamung des Abbauprozesses von 
Kollagen, vermutlich aufgrund einer HA-induzierten 
 Herabregulierung der Makrophagenaktivität, führte. 
Letztere ist bei Diabetikern stärker ausgeprägt als bei 
normoglykämischen Patienten und kann zu einer  un-
kontrollierten Resorption führen.18

INFORMATION ///

Prof. Dr. Anton Friedmann | Dr. Hakan Bilhan
Dr. Rico Jung
Abteilung für Parodontologie der 
Universität Witten/Herdecke

Röntgenbefund zeigt knöcherne 

Auffüllung der ehemaligen Tasche.
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Ein Beitrag von Katja Mannteufel

INTERVIEW  /// Seit Anfang des Jahres startet Kulzer mit einer Kampagne zum Thema Zahngold- 
Recycling durch. Der Hanauer Recycling-Experte unterstützt Praxen und Patienten dabei mit 
einem kostenfreien Aktionspaket und sorgt damit für einigen Mehrwert.

P R A X I S

Kulzer GmbH

Infos zum Unternehmen
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Das Recycling von Zahngold schont nicht nur unsere 
Umwelt, indem es den Abbau aus Primärquellen wie 
Minen und Bergwerken und Raubbau am Regenwald 
verhindert. Ebenso können die Erlöse aus dem gesam-
melten Zahngold von Praxen und Patienten an karita-
tive Zwecke gespendet werden. Eine echte Win-win- 
Situation, die Zahnarztpraxen positioniert, Patienten 
bindet und zugleich Gutes bewirkt. Worauf also war-
ten? Jörg Faller, Teamleiter Vertriebs-Support bei Kulzer 
und verantwortlich für den Bereich Edelmetall-Recy-
cling, erläutert, wie es geht. 

Herr Faller, als Recyclingexperte unterstützt Kulzer 

seit Jahresbeginn mit einer besonderen Kampagne 

Praxen und Patienten beim Sammeln von Zahngold. 

Wie ist die Resonanz?

Wir erhalten zu der Kampagne vielfältige Reaktionen. 
Was uns freut, ist die Tatsache, dass mittlerweile auch 
gemeinnützige Organisationen auf uns zukommen und 
anfragen, ob und wie sie die Kampagne für ihre eigenen 
Altgoldaktionen nutzen können. Zahnärzte fragen auch 
gezielt nach Organisationen, die mit dem gesammelten 
Altgold unterstützt werden können. Auch bei unseren 
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Webinaren haben wir sehr viele Fragen von Teilnehmen-
den erhalten. Wie auch wir, waren bzw. sind viele über 
das Verhältnis des CO2-Ausstoßes zwischen Recycling 
und dem Primärabbau von Gold in Minen überrascht. 

Anscheinend hat Kulzer mit der Kampagne den Zeit-

geist getroffen. Welchen Nutzen haben Praxen und 

Patienten vom Sammeln des Zahngoldes? 

Das sind mehrere Aspekte. Für Patienten besteht die 
Möglichkeit, sich mit einer ausgegliederten Krone oder 
Brücke zu engagieren. Das ist für jeden Einzelnen durch 
den Einwurf in die Sammeldose ohne viel Aufwand 
umsetzbar. Gemeinsam mit anderen Patienten wird die 
Dose dann gefüllt und die Arbeit von Organisationen 
unterstützt. Für Praxen ergibt sich die Möglichkeit, 
durch das Sammeln von Altgold nachhaltig zu han-
deln, ohne dass ein eigenes Investment notwendig ist. 
Gleichzeitig sorgen die Praxen und Patienten dafür, 
dass die in den Kronen und Brücken enthaltenen Edel-
metalle recycelt werden und damit dem Rohstoffmarkt 
wieder zur Verfügung stehen. Nachhaltiges, gemein-
sames Handeln von Zahnarzt und Patient ist somit ganz 

CONNECTION KIT
PRAXIS

FALL-SHARING

Amann Girrbach AG 
Tel +49 7231 957-100
Tel Int. +43 5523 62333-390
www.amanngirrbach.com

DIGITALE ZAHN-
MEDIZIN VIELSEITIG
UND KOMFORTABEL.

Das System Ceramill DRS für Praxis und Labor!

€ 1.099,–
pro Monat*
Laufzeit 4 Jahre

Mit dem System Ceramill DRS bietet Amann Girrbach eine zukunftsori-
entierte, komfortable und vielseitig einsetzbare Lösung für die digitale entierte, komfortable und vielseitig einsetzbare Lösung für die digitale 
Zahnmedizin. So offen und flexibel, wie Sie es brauchen. Es ermög-Zahnmedizin. So offen und flexibel, wie Sie es brauchen. Es ermög-
licht komfortable CAD/CAM Workflows in der eigenen Praxis genauso licht komfortable CAD/CAM Workflows in der eigenen Praxis genauso 
wie die interdisziplinäre Zusammenarbeit mit dem Labor und schafft 
Ihnen so mehr Freiraum für das Wesentliche.

*Limitiertes Angebot: Aktion gültig bis 
31.12.2022. Alle Preise in Euro, exkl. MwSt. 
Nicht mit anderen Aktionen kombinierbar. 
Angebot gültig in Deutschland und Österreich, 
nur für Kunden der Amann Girrbach GmbH. 
Stand 08/2022, Änderungen und Irrtümer 
vorbehalten.

PRODUCTION KIT
PRAXIS

Mehr Informationen zum Angebot unter +49 7231 957-100 
oder bei einer Live-Demo in Ihrer Praxis. 
Jetzt anmelden unter: bit.ly/ag-drs
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einfach und kann auch für die Praxen zu einer engeren Patien-
tenbindung führen. Gleichzeitig profitieren gemeinnützige Orga-
nisationen von dem Erlös. Das zeigt, was viele Einzelne gemein-
sam bewirken können.

Die Argumente sind nachvollziehbar. Wie aber sieht es aus mit 

der Rechtssicherheit – und welchen Weg nimmt das Zahngold 

bis zum Erlös?

Was mit der ausgegliederten prothetischen Versorgung passiert, 
entscheidet der Patient, denn er ist Eigentümer dieser prothe-
tischen Versorgung. Viele Patienten sind dankbar, wenn der 
 behandelnde Zahnarzt die Möglichkeit aufzeigt, sich zu enga-
gieren. Die Entscheidung trifft der Patient in der Regel bereits 
vorher, daher unterstützen wir die Praxis mit Informationen für 
den Wartebereich.
Zu dem zweiten Teil Ihrer Frage: Wenn die Sammeldose voll ist, 
kontaktiert die Praxis uns oder die Organisation, für die das Alt-
gold gesammelt wird. Dann erfolgt die Abholung entweder per-
sönlich oder durch einen Paketdienst bzw. Werttransport. Dabei 
ist zu beachten, dass es leider auch hier Kriminelle gibt, die sich 
als Mitarbeiter oder Beauftragter von Kulzer oder einer gemein-
nützigen Organisation ausgeben. Dabei ist Vorsicht geboten, 
damit die Sammeldose nicht in falsche Hände gerät. Aber eine 
Abholung erfolgt nie spontan, sondern wird immer mit der je-
weiligen Praxis vorab terminiert. Wenn es Unsicherheiten gibt, 
können sie uns gerne anrufen. 
Bei Kulzer werden alle Wareneingänge dann per Video und 
Fotos dokumentiert. Das eingesendete Material wird gewogen 
und die Brutto- und Nettogewichte werden ebenfalls dokumen-
tiert. Anschließend erfolgt über verschiedene Verfahren die Tren-
nung von Nichtmetall und Nichtedelmetall. Dabei wird der Inhalt 
jedes einzelnen Auftrages auch strikt einzeln bearbeitet. Danach 
wird das Material geschmolzen und ein Barren gegossen, das 
heißt jede Anlieferung ergibt einen Barren.
Nachdem der Barren abgekühlt ist, werden auf der Ober- und 
Unterseite Bohrspäne entnommen und in einer Röntgenfluores-
zenzanalyse untersucht. Die Werte der analysierten Edelmetalle 
sind bei einem homogenen Barren in einem engen Toleranz-
bereich. Diese bilden dann die Basis für die Errechnung der An-
kaufsmengen der einzelnen Edelmetalle Gold, Silber, Platin und 
Palladium. Auch nicht mehr getragener oder defekter Schmuck 
kann übrigens in die Sammeldose gegeben werden.

Auch die gemeinsame Spende von Praxis und Patienten aus 

dem Zahngold ist eine Option, die wiederum der Patienten-

bindung dient und ein tolles Statement der Praxis ist. Wie und 

an wen kann seriös gespendet werden? 

Praxen haben viele Möglichkeiten. Es gibt die verschiedenen 
Spendensiegel von Transparency International Deutschland e.V. 
bis Deutsches Zentralinstitut für soziale Fragen. Aber auch in 
jeder Gemeinde oder Stadt sind Einrichtungen, deren Arbeit 
durch die Erlöse der Altgoldsammlung unterstützt werden kön-
nen. Für Praxen, die auf der Suche nach Organisationen sind, 
stellen wir auf unserer Website www.kulzer.de/zahngold eine 
Übersicht zur Verfügung. Diese Übersicht wurde zusammen mit 
unserem Partner BonAureus erstellt, der Organisationen bei der 
Sammlung von Altgold unterstützt. Die Übersicht erweitert sich 
ständig.

Besteht auch die Möglichkeit einer individuellen Beratung für 

Praxen und Zahnärzte zu dem Thema Altgold?

Selbstverständlich können sich Praxen und Zahnärzte an uns 
wenden, wenn es Fragen rund um die Sammlung von Altgold 
gibt. Wir beraten unsere Kunden seit mehr als 35 Jahren per-
sönlich. Egal, ob die Praxen oder Zahnärzte erst mit der 
Sammlung von Altgold anfangen möchten oder dies bereits 
seit Jahren oder Jahrzehnten durchführen. Interessierte errei-
chen uns per E-Mail an: zahngold@kulzer-dental.com  oder 
te lefonisch. Wenn ein Rückruf gewünscht ist, kann uns der 
 Terminwunsch über das Kontakt formular auf unserer Website 
www.kulzer.de/zahngold einfach mitgeteilt werden, oder man 
kann uns direkt an rufen unter Telefon 0800 4372522 und Wahl-
taste 3. Wir freuen uns auf das Gespräch und helfen gerne 
 weiter. 
Auf unserer Website www.kulzer.de/zahngold haben wir alle 
 Informationen, auch die Aufzeichnung unserer Webinare, zu-
sammengestellt.
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Scannen Sie hier, um mehr zu erfahren oder besuchen Sie cpgabaprofessional.de für weitere Informationen:
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Herr Dr. Eisenkolb, was macht für Sie die einteilige 

 Implantologie im Kern aus?  

Aus vollster Überzeugung setze ich seit knapp 20 Jah-
ren nur noch einteilige Implantate. Einfache, schnelle 
Abläufe, weniger biologische und mechanische Kompli-
kationen und nicht zuletzt die hohe Erfolgsquote sind die 
Gründe, warum meine Patienten und ich dieses System großartig 
finden.

nature Implants bietet neben dem klassischen einteiligen Standardimplantat auch 

eine Hybridvariante. Für welche Indikationen ist diese einsetzbar?

Getreu unserem Motto „keep it simple“ haben wir zwei Implantatsysteme zu einem zu-
sammengefasst. Daher gibt es heute nur noch das Hybrid-Implantat, das standardmäßig 
zementierbare Versorgungen oder die prothetische Option der Verschraubung ermög-
licht. Dadurch ist höchstmögliche Flexibilität gewährleistet. Diese ungeahnten Möglich-
keiten bestätigt jeder Anwender unseres Systems.

Welche Gewichtung erhält die Knochenqualität im Zusammenhang mit einteiligen 

 Implantaten?

Nach wie vor ist die Knochenqualität für die Primärstabilität und die Osseointegration 
entscheidend. Aufgrund unseres speziellen Gewindes sowie der unterschiedlichen 
 Längen und Durchmesser der Implantate ist unser System für jede Knochenqualität 
geeignet. Durch die substanzschonende Bohrsequenz mit nur einem Bohrer sowie 
durch meine speziell entwickelte Bone-Splitting-Technik wird ein maximaler Erhalt des 
Knochens erreicht. Neben der stets hohen Qualität der Implantate ist die ganzheitliche 
Betrachtung des Patienten für mich schon immer wichtig gewesen. Themen wie Soft- 
Loading, Ernährung, Vitamin-D-Spiegel und dessen Co-Faktoren sind weitere zentrale 
Faktoren, die ich seit Jahren erfolgreich mit meinen Patienten in meiner Praxis umsetze.

Weitere Informationen zur einteiligen Implantologie anhand der Produktpalette 
von nature Implants unter: www.nature-implants.de

INTERVIEW  /// Minimalinvasive und superflexible Lösungen 
für festsitzenden und herausnehmbaren Zahnersatz bietet 
das Unternehmen nature Implants mit vielseitig überzeu-
genden und einteiligen Standardimplantaten. Im Kurzinter-
view stellt der Implantologe und Experte für einteilige Sys-
teme, Dr. Reiner Eisenkolb, M.Sc. die Vorteile einteiliger 

Implantologie heraus.

nature Implants

Infos zum Unternehmen

Dr. Reiner Eisenkolb, M.Sc.

Infos zur Person
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Dr. Amir C. Nawartschi befundet in seiner  
Zahnarztpraxis an EIZO Bildschirmen

In seiner Zahnarztpraxis bietet Dr. Amir C. Nawartschi seinen Patienten 

Behandlungen für höchste technische Ansprüche in einem exquisiten 

Ambiente. Hierzu bedarf es neben einer fachkundigen und einfühlsa-

men medizinischen Qualifikation ebenso einer modernen und erstklas-

sigen technischen Ausstattung. Dazu gehört beispielsweise auch das 

digitale 3D-Röntgen. Denn Dr. Nawartschi ist überzeugt: „Gutes Werk-

zeug erleichtert die Arbeit und kann dazu beitragen, die Behandlung 

für den Patienten angenehmer und erfolgreicher zu machen.“

Ein neues, hochmodernes DVT-Röntgengerät liefert dem Praxisteam ge-

stochen scharfe dreidimensionale Aufnahmen von Zähnen, Zahnwur-

zeln und Kiefern. Die Wiedergabequalität der Röntgenbilder hängt je-

doch genauso von der Wahl der richtigen Bildschirme ab. Diese bieten 

dabei einen offensichtlichen Mehrwert für präzise Diagnosen.

Deshalb entschloss sich Dr. Nawartschi zusätzlich in neue, hochwerti-

ge Bildschirme zu investieren, die ihm eine noch bessere und verlässli-

chere Befundung erlauben und zudem die in der DIN 6868-157 gefor-

derten Mindesthelligkeiten für zahnärztliche Befundungs- und 

Behandlungsräume dauerhaft anzeigen.

Zur Auswahl standen ihm dabei Bildschirmmodelle verschiedener  

Hersteller. Letztendlich entschied er sich für die beiden Modelle  

RadiForce MX216-HB und MX216-SB von EIZO, die ihm über 

die NWD (Nordwest Dental GmbH & Co KG), eines der führenden 

Handels- und Dienstleistungsunternehmen der Dentalbranche in 

Deutschland, angeboten und installiert wurden.

„Das qualitative Gesamtpaket der EIZO Bildschirme und der EIZO Ser-

vice haben mich einfach überzeugt“, begründet Dr. Nawartschi seine 

Entscheidung. „Darüber hinaus bietet mir EIZO mit fünf Jahren Garantie 

inklusive Vor-Ort-Austauschservice eine hohe Investitionssicherheit. Wir 

setzen die Geräte sowohl zur Befundung von Kleinbild-Röntgenaufnah-

men als auch für die DVT-Befundung im OP, in Behandlungszim-

mern und in unserem Röntgenraum ein. RadiForce MX216-HB und  

MX216-SB bilden selbst feinste Details ab und vereinfachen mir damit 

die Diagnose.“

Dr. Amir C. Nawartschi, Zahnarzt, Implantologe und Endodontologe 

arbeitet seit 30 Jahren erfolgreich in eigener Praxis in Bielefeld. 

EIZO Europe GmbH 

Belgrader Straße 2 | 41069 Mönchengladbach | Tel.: +49 21 61 82 10-120 | kontakt@eizo.de | www.eizo.de

Dr. Amir C. Nawartschi, Zahnarzt, Implantologe und Endodontologe,  
bei der Befundung am RadiForce MX216-HB

RadiForce MX216-SB im Einsatz mit DVT-Röntgengerät im abgedunkelten  
Raum (Raumklasse V) 
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Herr Prof. Bischoff, Ihre Steuerkanzlei berät über 1.000 Herr Prof. Bischoff, Ihre Steuerkanzlei berät über 1.000 

Zahnarztpraxen in Deutschland. Wie wichtig ist dabei Zahnarztpraxen in Deutschland. Wie wichtig ist dabei 

das Thema Digitalisierung? das Thema Digitalisierung? 

Leider hat die Praxisdigitalisierung immer noch nicht den Leider hat die Praxisdigitalisierung immer noch nicht den 
Stellenwert, den sie haben sollte. Das betrifft weniger die Stellenwert, den sie haben sollte. Das betrifft weniger die 
Praxissoftware. Damit ist heute wirklich jede Praxis aus-Praxissoftware. Damit ist heute wirklich jede Praxis aus-
gestattet. Auch die Möglichkeiten, die die Software bietet, gestattet. Auch die Möglichkeiten, die die Software bietet, 
werden immer umfänglicher ausgeschöpft. Mit Kartei-werden immer umfänglicher ausgeschöpft. Mit Kartei-
karten arbeiten nur noch ganz wenige. Trauriger sieht es karten arbeiten nur noch ganz wenige. Trauriger sieht es 
aber im kaufmännischen Bereich aus. Da gibt es noch aber im kaufmännischen Bereich aus. Da gibt es noch 
viel Papier. 

Wie passt DENTYTHINGDENTYTHING in ein digitales Konzept?

Bei DENTYTHING von Komet Dental handelt es sich um  von Komet Dental handelt es sich um 
ein digitales Warenwirtschaftssystem mit Instrumenten-ein digitales Warenwirtschaftssystem mit Instrumenten-
schrank, der sich selbstständig bevorratet – ein kleiner schrank, der sich selbstständig bevorratet – ein kleiner 
Baustein im digitalisierten Workflow der Praxis. Es ersetzt Baustein im digitalisierten Workflow der Praxis. Es ersetzt 
manuelle Überwachung von Mindestbeständen und Be-manuelle Überwachung von Mindestbeständen und Be-
stellvorgänge. Das ist eine feine Option für einen auto-stellvorgänge. Das ist eine feine Option für einen auto-
matisierten Ablauf, über den man sich schon mal keine matisierten Ablauf, über den man sich schon mal keine 
Gedanken mehr machen muss.Gedanken mehr machen muss.

Worin � nden Sie darin den größten wirtschaftlichen Worin � nden Sie darin den größten wirtschaftlichen 

 Nutzen? 

Ich sehe hier in erster Linie einen Benefit für die sehr wert-Ich sehe hier in erster Linie einen Benefit für die sehr wert-
volle Ressource Mitarbeiter. In vielen Praxen herrscht ein volle Ressource Mitarbeiter. In vielen Praxen herrscht ein 
Personalproblem: Es ist schwer, gute Angestellte zu fin-Personalproblem: Es ist schwer, gute Angestellte zu fin-
den, einzuarbeiten, diese zu halten, bei Schwangerschaf-den, einzuarbeiten, diese zu halten, bei Schwangerschaf-
ten zu ersetzen etc. Alle Prozesse, die in solch einer kri-ten zu ersetzen etc. Alle Prozesse, die in solch einer kri-
tischen Zeit automatisiert ablaufen, sind dann schon mal tischen Zeit automatisiert ablaufen, sind dann schon mal tischen Zeit automatisiert ablaufen, sind dann schon mal tischen Zeit automatisiert ablaufen, sind dann schon mal 
gesichert und schaffen freie Kapazitäten. Das Praxisper-gesichert und schaffen freie Kapazitäten. Das Praxisper-gesichert und schaffen freie Kapazitäten. Das Praxisper-gesichert und schaffen freie Kapazitäten. Das Praxisper-
sonal sollte ja primär nicht zur Logistikoptimierung, son-sonal sollte ja primär nicht zur Logistikoptimierung, son-sonal sollte ja primär nicht zur Logistikoptimierung, son-sonal sollte ja primär nicht zur Logistikoptimierung, son-
dern vielmehr kompetent am Patienten eingesetzt wer-dern vielmehr kompetent am Patienten eingesetzt wer-dern vielmehr kompetent am Patienten eingesetzt wer-dern vielmehr kompetent am Patienten eingesetzt wer-
den. Anstatt Instrumente zu checken und zu bevorraten, den. Anstatt Instrumente zu checken und zu bevorraten, den. Anstatt Instrumente zu checken und zu bevorraten, den. Anstatt Instrumente zu checken und zu bevorraten, 

INTERVIEW  /// Wer sich über den Kauf oder die Neugründung einer Praxis Gedanken 
macht, der plant unweigerlich auch das neue Maß der Digitalisierung. Wie stark sollen 
 die Abläufe ab jetzt vernetzt und automatisiert werden? Könnten dabei auch Innovationen 
wie ein sich selbst bevorratender Instrumentenschrank integriert werden? Prof. Bischoff, 
Prof. Bischoff & Partner AG Steuerberatungsgesellschaft für Zahnärzte, rät bei solchen 
großen Stationen des Berufslebens, konsequent den digitalen Weg zu gehen.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis – 9/2022

Ein Interview von Dorothee Holsten
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was eine Mitarbeiterin „mal eben so mitgemacht hat“, 
entsteht für sie plötzlich zeitlicher Freiraum. Der könnte 
jetzt zum Beispiel besser am Patienten oder für Recalls 
genutzt werden.

Trotz alledem klingt es kurios, dass ausgerechnet die 

 automatisierte Bevorratung von Instrumenten, oftmals 

Single- Use, ein Sparmodell sein soll.

Da will ich etwas ausholen: Rein statistisch steigen zwar 
die Gewinne von Zahnarztpraxen jedes Jahr. Laut KZBV 

Jahreshandbuch 2021 beträgt der durchschnittliche 
 Gewinn je Praxisinhaber in Deutschland 179.800 EUR 

(Quelle: KZBV Jahreshandbuch 2021, Seite 122). Was 
dabei aber übersehen wird, ist der immer größer wer-
dende Druck auf die Praxisinhaber, die Wirtschaftlichkeit 
von Abläufen und Behandlungen zu optimieren. Die Ver-
waltung wird immer komplexer, der Investitionsbedarf 
steigt Jahr für Jahr überproportional an und neue Mit-
arbeiter zu finden wird, wie bereits gesagt, immer schwie-
riger. Niedergelassene Zahnärzte kommen sich wie Zitro-
nen vor, die man immer mehr ausquetscht. In solch einer 
Situation hilft jede Art von Einsparung und DENTYTHING

ist dafür ein sehr gutes Beispiel: Die Praxis investiert in die 
einmalige Aufstell- und monatliche Überlassungsgebühr. 
Gleichzeitig spart sie aber Geld, das vielleicht heute 
u ngenutzt in noch nicht benötigten Instrumenten steckt, 
und zahlt erst, wenn die Instrumente auch tatsächlich in 
der Praxis eingesetzt werden. Das rechnet sich!  

Ein Interview von Dorothee Holsten

Außerdem arbeitet der Zahnarzt nach der gemeinsamen 
Bestückung von DENTYTHING mit einem Komet-Fach-
berater mit einer auf ihn zugeschnittenen Instrumenten-
kombination, die regelmäßig auf den Prüfstand gestellt 
wird. Das kurbelt definitiv die Produktivität und Effizienz 
am Behandlungsstuhl an, denn Zeit und Behandlungs-
qualität sind damit eng verbunden. 
Ich gebe Ihnen natürlich Recht, dass Instrumente ver-
gleichsweise kleine Posten auf der Ausgabenseite einer 
Praxis sind. Der Materialeinkauf macht tatsächlich nur 
sechs Prozent aus. Aber auch Instrumente produzieren 
Beschaffungs- und Abwicklungskosten. Darin sehe ich 
ja den großen Vorteil: DENTYTHING entlastet und opti-
miert den Workflow. Fehlbestellungen werden vermieden, 
jedes Produkt hat sein eigenes Fach, ist immer parat und 
es genügt ein gezielter Griff.

Könnte man DENTYTHING als Konsignationslager be-

zeichnen?

Ja, das ist es. Ein Konsignationslager ist ein Warenlager, 
das vom Lieferanten auf eigene Kosten bei einem Abneh-
mer unterhalten wird. Die Ware bleibt so lange im Eigen-
tum des Lieferanten, bis sie vom Kunden entnommen 
wird. Wie schon gesagt, die Praxis bezahlt also nur, was 
tatsächlich verbraucht wurde. Die Rechnungstellung er-
folgt bei DENTYTHING monatlich und per Lastschrift. Be-
triebswirtschaftlich gesprochen sinken durch den auto-
matischen Bestellprozess Kapitalbindung und Prozess-
kosten, was will man mehr?

Wie lautet Ihr Resümee?

DENTYTHING ist für mich ein Beispiel für einen klei -
nen, aber effektiven Baustein in der Automatisierung und 
Digitali sierung der Praxis. Der Schrank ersetzt Verwal-
tungsaufgaben, spart Zeit und senkt den Finanzbedarf 
der Zahnarztpraxis. Als ich davon das erste Mal hörte, 
war mein erster Gedanke: Schade, dass es sowas nur 
für Instrumente gibt!
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Zur optimalen Unterstützung eines effizienten Wiederaufbereitungs- 
Workflows hat sich das automatische Ölpflegegerät Assistina 
Twin seit 2017 in vielen Praxen erfolgreich etabliert. Nutzer 
berichten immer wieder, dass sie das Gerät nicht mehr 
 missen möchten. Primär liegt dies vor allem an der Rekord-
zykluszeit von nur zehn Sekunden und einem ausgeklü-
gelten Zweikammersystem – lästige Wartezeiten wäh-
rend des Pflegeprozesses gehören damit der Vergan-
genheit an. Für das Praxisteam bedeutet dies nicht 
 nur stressfreies Arbeiten, sondern auch beste Unter-
stützung beim effizienten Zeitmanagement. Neben 
einem einfachen Bedienkonzept sorgen ergono-
misch angeordnete Instrumentenanschlüsse für 
zusätzlichen Komfort. 

Ein Beitrag von Christin Hiller

INSTRUMENTENPFLEGE  /// Schon vor dem Kauf wissen, ob sich eine Anschaffung wirk-
lich lohnt, ist eine gute Sache. Möglich macht genau das jetzt W&H für sein Pflegegerät 
Assistina Twin. Mit nur wenigen Klicks lässt sich online berechnen, ob bzw. ab wann sich 
die Investition amortisiert hat, transparenter geht es nicht.
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Zehn Sekunden Zykluslänge

Während Vergleichsprodukte anderer Hersteller Zykluslängen von bis zu 60 Sekunden 
haben, punktet die Assistina Twin mit einem kurzen Pflegezyklus von nur zehn Sekun-
den. In dieser Zeit werden die Spraykanäle mit Reinigungslösung gespült und mit 
Druckluft getrocknet, zusätzlich werden alle Getriebeteile mit W&H Service Öl ge-
pflegt. Um die Rekordzeit von nur zehn Sekunden sicherzustellen, setzt der Hersteller 
auf eine innovative Technologie der Ölzerstäubung. Bevor das Öl mit hohem Druck 
durch das Instrument geblasen wird, wird es zuerst zerstäubt. Der dabei entstehende 
feine Nebel gelangt selbst in entlegene Winkel des Getriebes, ohne dass die Getriebe- 
teile dafür zuerst in Bewegung versetzt werden müssen. Auf diese Weise gelingt es, 
Verschleißstoffe sowie Schmutz aus dem Instrument effektiv und lückenlos zu ent-
fernen. 

Einfaches Nachrüsten während 

des laufenden P� egeprozesses dank 

innovativem Zweikammersystem.
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Adapterlösung unterstützt Rekordzyklus

Für optimierte Arbeitsabläufe und noch mehr Effi-
zienz sorgt außerdem die Adapterlösung „Quick 
Connect by W&H“ und unterstützt beim einfachen 
und schnellen Aufstecken sowie Abnehmen der 
Hand- und Winkelstücke und Turbinen. Zur kom-
fortablen Adapterlösung gehören die beiden unter-
schiedlichen Adaptertypen mit Quick ISO- oder 
Quick RM-Anschluss. Die zwei Kammern der Assistina Twin 
können daher jeweils mit den passenden Adaptern für Turbi-
nen oder Hand- und Winkelstücke ausgestattet werden. Schon 
außerhalb des Geräts auf die Übertragungsinstrumente gekup-
pelt, ermöglichen die Adapter die Vorbereitung der Übertra-
gungsinstrumente bereits vor und auch während eines Pflege-
vorgangs. 

Sicher pflegt es sich am besten

Ausgestattet mit einem modernen Prozessüberwachungssys-
tem stellt die Assistina Twin eine exakte Ölmengendosierung pro 
Instrument sicher, Anwender können so auf ein konstantes und 
perfektes Ölpflegeergebnis vertrauen. Ausgestattet mit einem 
HEPA-Filter (High Efficiency Particulate Air-Filter) – ein Schweb-
stofffilter zur Ausfilterung von Bakterien, Viren, Stäuben, Aeroso-
len, Rauchpartikeln etc. aus der Luft – bietet das W&H Gerät 
darüber hinaus höchste Sicherheit in der Anwendung. Aerosol-
nebel, die sich während des Pflegeprozesses bilden, werden 
mittels Lüfter abgesaugt und gefiltert – das Praxisteam profitiert 
von einem sicheren Arbeitsumfeld im Zuge der hygienischen 
Aufbereitung.

Onlinerechner: Prüft die Kosten Ihrer 

derzeitigen Instrumentenpflege

Neben der Assistina Twin stehen für die maschinelle Instrumen-
tenpflege in Deutschland eine Vielzahl weiterer Produkte anderer 
Hersteller zur Verfügung, die Qual der Wahl ist nicht immer ein 

leichtes Unterfangen. Aus diesem Grund bietet W&H online 
einen Rechner an, der Zahlen sprechen lässt. Verwenden Sie 
diesen Rechner, um die Effizienz, Kapazität, Produktivität und 
Kosten Ihrer laufenden Instrumentenpflege mit der Assistina 
Twin zu vergleichen. Dazu steht ein 4-stufiges Auswahlmenü zur 
Verfügung, bei dem das entsprechende Produkt auszuwählen 
ist, die Art der Aufbereitung sowie die Patientenzahl am Tag. 
Fertig. Der ROI-Rechner (Return on Investment) ermittelt sofort 
die für Sie relevanten Kennzahlen und macht transparent, ob 
bzw. ab wann sich die mögliche Investition in die Assistina Twin 
amortisiert hat. Neu gierig? Hier geht’s zum Tool.

P� egeöl, Reinigungslösung und 

HEPA-Filter werden im Assistina 

Twin Care Set angeboten.

Assistina Twin mit Quick RM- und 

Quick ISO-Anschluss für Turbinen 

sowie Hand- und Winkelstücke.

INFORMATION ///

W&H Deutschland GmbH
Tel.: +49 8651 904244-0 • www.wh.com
Infos zum Unternehmen
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Herr Dr. Ulrici, Sie gehören zu den Inhabern einer großen 

Gemeinschaftspraxis mit 18 Behandlungseinheiten und 

zwei OP-Räumen im Herzen Leipzigs. Für die grobe Orien-

tierung unserer Leser: Wie ist eine Praxis dieser Größe 

aufgebaut?

Unsere jetzige Praxis ist aus den zwei ehemals eigenstän-
digen Gemeinschaftspraxen Ulrici & Ulrici sowie Höfner & 
Barth entstanden, die schon lange im Sinne einer Über-
weiserstruktur zusammengearbeitet haben. Mein Vater und 
Dr. Barth hatten den Plan gefasst, unsere zahnärztlichen 
Ressourcen im Sinne eines Zahnärztehauses unter einem 
Dach zu bündeln. So sollten Patienten innerhalb einer gro-
ßen Praxis alle zahnmedizinischen Disziplinen zur Verfü -
gung stehen. An der Umsetzung dieses Traums haben mein 
Vater und Dr. Barth dann zusammen mit mir, Dr. Andreas 
Höfner und dem Sohn von Dr. Barth – Christian Barth – ab 
2009 gearbeitet und wir konnten unser Zahnärztehauses 
schließlich 2012 eröffnen. Die DENTALE vereint, wenn man 
so will, damit die Expertise der  älteren Zahnärzte mit der 
Innovation einer jüngeren Zahnärzte generation.

Eine Zahnarztpraxis dieser Größenordnung erfordert eine 

stringente Organisation sowie ein verbindliches Hygiene-

konzept. Welche Bedeutung hat dabei BLUE SAFETY als 

Partner in Sachen Wasserhygiene?

Organisation ist das A und O, und auch ein gut funktio-
nierendes Qualitätsmanagement ist für jedes Praxisteam 
Pflicht. Es gehört dabei zu unserer Aufgabe, dieses Kon-
zept regelmäßig zu hinterfragen und auch anzupassen, 
wenn sich bestimmte Rahmenbedingungen ändern. Neben 
der Behandlungs- und Bestellorganisation nimmt dabei 
auch die Hygiene eine entscheidende Rolle ein. Auch wenn 

Ein Interview von Alicia Hartmann

WASSERHYGIENE  /// Die Wasserhygiene als Teil 
eines einwandfreien Qualitäts- und Hygienekon-
zeptes spielt für jede Zahnarztpraxis eine große 
Rolle. Heutzutage haben Praxisinhaber die Mög-
lichkeit, dieses wichtige Thema in die Hand eines 
Dienstleisters zu übergeben und so einfach und 
unkompliziert eine bestmögliche Wasserhygiene 
zu gewährleisten. Dr. Stefan Ulrici, Mitinhaber 
DENTALE MVZ in Leipzig, spricht im Interview 
über seine Erfahrung mit dem Wasserhygiene-
konzept der Firma BLUE SAFETY.

Ein Interview von Alicia Hartmann
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man die Hygiene der Wasser führenden Systeme im Praxisalltag nicht 
als erstes auf der Agenda haben mag, ist diese für eine sichere Be-
handlung essenziell. Wir waren deshalb auf der Suche nach einer  
für uns einfach umsetzbaren Lösung für eine einwandfreie Wasser-
hygiene, bei der wir uns wirklich weniger Gedanken machen müssen. 
In diesem Zuge sind wir in den Printmedien auf BLUE SAFETY ge-
stoßen und froh, sie als Partner an unserer Seite zu haben. Wir haben 
das Thema Wasserhygiene damit größtenteils abgegeben und kön   -
nen so unsere Patienten mit ruhigem Gewissen sicher behandeln – 
das schützt am Ende auch uns und unsere Mitarbeiter. Wir haben 
das System schon länger beobachtet, aber wie es immer so ist, ist 
dann öfter etwas dazwischen gekommen. Schlussendlich haben wir 
uns 2020 für BLUE SAFETY entschieden, und das System hat sich 
seitdem bei uns bewährt.

Wie lief die Implementierung des Wasserhygiene-Konzepts ab und 

wie hat das Praxisteam diesen neuen Work� ow angenommen?

Bei der Implementierung des Systems hatten wir keine wirklichen 
Schwierigkeiten. Bis zum Einbau gab es nur wenige Termine: Vorge-
spräche und Besichtigung, Entwicklung des Konzepts und dann  
der Einbau des Systems innerhalb eines Tages. Für uns stellt die Eta-
blierung nur einen geringen Mehraufwand dar, da wir nur täglich den 
ordnungsgemäßen Einsatz des Systems kontrollieren müssen. Dafür 
führen wir täglich eine Kurzkontrolle des Wassers sowie mehrfach ein 
Spülprotokoll durch. Überschreiten die dabei erhobenen Werte einen 
bestimmten Faktor, melden wir das BLUE SAFETY, welche das Pro-
blem schnellstmöglich beheben. Überträgt man diese Aufgabe an 
einen Mitarbeiter, steigert dies das Selbstbewusstsein und erzeugt 
zusätzlich eine gewisse Wertschätzung. Einmal im Jahr findet durch 
BLUE SAFETY eine große Kontrolle des Systems statt. Diese legen 
wir immer auf einen  unserer Praxisorganisationstage. Dann ist die 

Das Team der Zahnarztpraxis DENTALE hat sich für das Wasser-

hygiene- Konzept der Firma BLUE SAFETY entschieden. V. l. n. r.: Dieter 

Seemann, Leiter Verkauf BLUE SAFETY, und die Zahnärzte Dr. Stefan 

Ulrici, Dr. Andreas Höfner und Christian Barth.

Praxis  geschlossen und so kann die Kontrolle 
pro blemlos und ohne Störungen durchgeführt 
werden.

Angesichts der Praxisgröße spielt sicher auch 

die wirtschaftliche Perspektive eine Rolle. 

Können Sie nach den bisherigen Erfahrungen 

über spürbare Einspareffekte, beispielsweise 

bei den Reparaturkosten, berichten?

Wirtschaftlichkeit spielt natürlich eine entschei-
dende Rolle – die Etablierung eines solch um-
fangreichen Systems ist schließlich auch eine 
große und wohlüberlegte Investition. Aus dem 
Austausch mit Kollegen kann ich sagen, dass 
die Verbesserung der Wasserhygiene einen 
großen Einfluss auf die Haltbarkeit von Hand- 
und Winkelstücken haben soll. Persönlich fehlt 
mir dazu aber noch die Erfahrung, da wir 
das System einfach noch nicht lange genug 
nutzen. Unsere Dentaldepot-Techniker, die die 
Wartung der Einheiten übernehmen, sprechen 
aber schon von klaren Verbesse rungen in den 
Wasser führenden Systemen. Dort sind we-
niger Reparaturmaßnahmen notwendig.
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Die Rechtssicherheit ist ein ent-
scheidender Vorteil des Konzepts 
von BLUE SAFETY: Nach Paragraf 3 der Trink-
wasserverordnung gilt Wasser, das bei Behand-
lungen eingesetzt wird, als Trinkwasser. Um die 
 Patienten zu schützen, darf ein bestimmter Grenz-
wert an zulässigen Krankheitserregern nicht über-
schri� en werden. Der Schutz der Patienten ist 
 essenziell, denn Zahnärzte können nur dann Geld 
verdienen, wenn Patienten in einer sicheren Umge-
bung behandelt werden können. Die Mitarbeiter von 
BLUE SAFETY nehmen regelmäßig Proben und garan-
tieren so eine einwandfreie und rechtssichere 
 Entnahme und  Umsetzung des Hygienekonzepts – 
bisher waren unsere Ergebnisse immer  
erfreulich.    (Dr. Stefan Ulrici)



„Wir begreifen die Implantologie als 
ein ganz normales Fach und nicht  
als etwas Außergewöhnliches. Wir 
tragen keine ‚Astronautenkleidung‘ 

und können sozusagen spontan
implantieren.“

Prof. (Assoc. Dental Science & Research) Dr. Armin Nedjat

Interviews aus der Dentalbranche

Nachgefragt … sponsored by ist das neue ZWP-Audioformat für Dental-
unternehmen und ihre Experten. Damit machen wir das Marktgeschehen 

und aktuelle Entwicklungen hörbar – kurz, verständlich und auf den 
Punkt gebracht. In der aktuellen Folge kommt Prof. (Assoc. Dental 
Science & Research) Dr. Armin Nedjat als Zahnarzt, Gründer und CEO 
der Champions-Implants GmbH zu Wort. Mit uns spricht er über  die 
minimalinvasive Implantologie und das besondere MIMI®-Verfahren  

als „Minimalinvasive Methodik der Implantation“, das die Champions- 
Implants GmbH entwickelt hat. Welche Idee und welcher Workflow ver-

bergen sich dahinter, welche Chancen und Möglich keiten für Anwender und 
Patienten ergeben sich daraus? 

Im Gespräch mit …

Prof. (Assoc. Dental Science & Research)

Dr. Armin Nedjat

Zahnarzt, Gründer und CEO 

Champions-Implants GmbH, Flonheim

championsimplants.com

Hier geht’s zur Nachgefragt-Folge mit 

Prof. (Assoc. Dental Science & Research) 

Dr. Nedjat.
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13 TAGE,  MINUS 40 GRAD CELSIUS:

13
TA

GE
, M

INUS 40 GRAD CELSIUS
Ein Beitrag von Horst Weber

Schnee, so weit das Auge reicht, Minusgrade, vor denen das Thermometer zittert, Natur 
ohnegleichen und extreme Herausforderungen – das und mehr bietet das einmalige 
Fortbildungsformat der Dental Arctic Rallye 8000 auf seiner Route durch Skandinavien 

und Nordeuropa. Die Rallye 8000 basiert auf einer professionellen, kompetenten 
und erprobten Veranstaltungsplanung und einer hochflexiblen und verantwor-
tungsbewussten Organisation. Das Fortbildungsevent wird, neben dem Aus-

testen individueller mentaler und körperlicher Kräfte, vor allem von einem Er -
lebnis dominiert: das des kollegialen Teamgeistes, der gerade dann entsteht, 

wenn eigene Grenzen erfahren und gemeinsam überwunden werden.

FORTBILDUNG  /// Fachwissen teilen und die eigenen Grenzen austesten – das 
bietet das einmalige Fortbildungsformat der Dental Arctic Rallye. Dabei legen 
 Teilnehmende in ihren Autos 8.000 Kilometer über 13 Tage zurück, bei stellen-
weise minus 40 Grad Celsius. Die nächste Dental Arctic Rallye 8000 geht am  
28. Januar 2023 an den Start. Machen Sie mit, jede Anmeldung macht das  
Team stärker!

Horst Weber,

Mehrwert GmbH

Gründer und Organisator

der Dental Arctic Rallye

Dr. Harald Fahrenholz

Wissenschaftlicher Leiter

Fortbildung
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Die moderne 
Lösung für 
Ihr Material
Mehrere tausend Euro im Jahr
sparen? Mehr Zeit für Ihr Team
und Ihre Patient:innen?

Gestalten Sie die
Materialverwaltung effizienter
mit unserer Expertise.

  06221 52 04 80 30

� mail@wawibox.de

Wir beraten Sie unverbindlich:
wawibox.de/beratung

@wawibox.de

einfach.entspannt.effizient.
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Pralles Roadbook und Wissen  

aus den eigenen Reihen

Das Rallye-Roadbook ist so exklusiv wie herausfor-
dernd: Auf eine Minikreuzfahrt folgt eine Bobfahrt je 
Team durch den Eistunnel im norwegischen Olympia-
park Lillehammer. Nach Fahrten entlang der legen-
dären Atlantic Road erfolgt die dritte Tourübernachtung 
vor dem Polarkreis. Auch die norwegischen Lofoten 
werden natürlich mit einer Übernachtung geehrt. Das 
Nordkap wird extra für die Rallye gesperrt und das 
Team von einem Helikopter begleitet. Danach geht es 
ins tiefe Lappland, wo die Fahrzeuge abgestellt wer-
den und Schlittenhunde und Snowmobile mit jewei-
ligen Etappen auf die Teams warten. Natürlich darf das 
Eiskarting auf einem zugefrorenen River nicht fehlen. 
Extrapunkte können Teilnehmende erzielen, wenn sie 
auch beim Eisfischen Erfolg haben. Last, but not least 
bietet die Rallye eine unvergessliche Iglu-Übernach-
tung. Das Roadbook endet mit Aufgaben in der tsche-
chischen Hauptstadt Prag – hier erwartet alle Teams 
eine gebührende Siegerehrung mit Abendessen und 
Party im prominenten Duplex Club.
Die Rallye ist so aufgebaut, dass neben den Programm-
punkten rund um einmalige Sehenswürdigkeiten genü-
gend Zeit für das Kennenlernen und den Austausch der 
Teilnehmenden und eine lebendige Fortbildung ver-
bleibt. Die Vorträge während der Rallye kommen von 
den Teilnehmenden selbst. Dabei werden die Referate 
durch einen spannenden Industrievortrag zum Thema 
„Navigierte Implantologie mit einem digitalen Workflow 
von der multilingualen Patientenvereinbarung bis zur 
Sofortversorgung – just in time“ ergänzt.

FAIRNESS STATT TEMPO Bei der Rallye geht es nicht um 

Schnelligkeit um jeden Preis. Eine Gefährdung von Men-

schenleben ist genauso tabu wie schon die „einfache“ Über-

tretung von Straßenverkehrsregeln des jeweiligen Landes.  

Es geht um Fairness, Sportlichkeit und rationales Verhalten 

und die Freude am gemeinsamen Erlebnis. 

ERST AUTOS, DANN BÄUME Wie schon im vergangenen 

Jahr geht es auch 2023 um nachhaltiges Bewusstsein: Wäh-

rend der Rallye pflanzt jedes Team zwei Bäume. Die Spröss-

linge werden vom Veranstalter gestellt. So setzt die Rallye ein 

Zeichen in Richtung Nachhaltigkeit und der CO2-Gehalt der 

Rallye wird neutralisiert.

Dental Arctic Rallye 8000: SAVE THE DATE 2023

• Start: 28. Januar 2023, 10 Uhr, Krefeld

• Ziel: 9. Februar 2023, mittags, Prag

• Teilnahmegebühr: 2.749 Euro pro Person

• Unterbringung im DZ/EZ mit Zuschlag

• Eigenes oder gemietetes Auto muss verkehrssicher sein

• Eine ADAC Plus-Mitgliedschaft muss vorliegen
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Effizient zu 
ästhetischen Ergebnissen
Das anwenderfreundliche Teilmatrizensystem 
ermöglicht Ihnen die Herstellung ästhetisch 
ansprechender und anatomisch konturierter 
Kompositrestaurationen in kürzerer Zeit.

Auch in diesem Jahr konnten alle Teilnehmer mit 
ihren Beiträgen sowohl fachlich als auch in der Prä-
sentation die Jury sowie das Publikum überzeugen. 
Die Nase vorn hatte am Schluss der Zahnmedizin-
student Bardia Saadat Sarmadi von der Charité 
 Berlin: Mit seiner Ausarbeitung zum Thema Influ-

ence of printing orientation and aging on the ac-

curacy of 3D-printed and milled occlusal splints

 sicherte er sich ein Preisgeld von 6.000 EUR. Auf 
den Plätzen zwei und drei folgten Philipp Simeon, 
ebenfalls von der Charité Berlin, mit seinem Vor -
trag zum Thema Mechanische Eigenschaften von 

3D-gedruckten Okklusionsschienen verschiedener 

Druckorientierungen und Dr. Alois Schmidt von der 
Universität Regensburg. Er stellte seine Arbeit zum 
Thema Finite Element-Analyse der Spannungsver-

teilung und -übertragung von implantatgetragenen 

Kronen aus verschiedenen Restaurationsmateri-

alien im Rahmen der Veranstaltung vor. Sie durften 
sich über 4.000 bzw. 2.000 EUR Preisgeld freuen. 
Zudem erhielten alle drei Gewinner zur Unterstüt-
zung ihrer weiteren Forschungsarbeit Publikations-
zuschüsse in Höhe von 2.000 EUR.

2022 überzeugt mit hohem Niveau 

„Wir haben heute ausnahmslos starke Vorträge 
 gehört“, beglückwünschte VOCO-Geschäftsführer 
Manfred Thomas Plaumann die Teilnehmenden. „Wir 

freuen uns immer sehr, dem wissenschaftlichen 
Nachwuchs eine Plattform zur Präsentation ihrer 
 Arbeit zu geben und gleichzeitig den Dialog mit den 

VERANSTALTUNG  /// Zum neunzehnten Mal stellten sich acht junge Zahnmediziner und 
Zahnmedizinstudierende der Herausforderung, ihre Arbeiten einer hochkarätigen Fachjury 
vorzustellen und Erfahrung in der Diskussion zu sammeln. Dabei blieb es spannend bis  
zum Schluss: Denn alle Finalisten der VOCO Dental Challenge präsentierten interessante 
Themenfelder sowie komplexe und anspruchsvolle Fragestellungen der modernen Zahn-
medizin – das machte die Entscheidung schwer.

Ein Beitrag von Kerstin Hastedt
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Effizient zu 
ästhetischen Ergebnissen
Das anwenderfreundliche Teilmatrizensystem 
ermöglicht Ihnen die Herstellung ästhetisch 
ansprechender und anatomisch konturierter 
Kompositrestaurationen in kürzerer Zeit.

ANZEIGE

Experten von morgen zu pflegen.“ Auch die kritische Fachjury, 
bestehend aus Prof. Dr. Dr. Andree Piwowarczyk (Universität 
Witten/Herdecke), Prof. Dr. Matthias Rödiger (Georg-August-
Universität Göttingen) sowie Prof. Dr. Sebastian Bürklein (Uni
klinikum Münster) zeigte sich begeistert vom Niveau der Refe-
rate. Zumal alle Redner nicht nur bei ihren Vorträgen glänzen 
konnten, sondern auch die Nachfragen souverän meisterten.

Digitale Projekte im Zentrum der Vorträge

Dass die jungen Zahnmediziner nicht nur lösungs-, sondern 
auch zukunftsorientiert agieren, zeigte auch die Auswahl der 
vorgestellten Themen: Mehr als die Hälfte der Vorträge behan-

delte Fragestellungen zur Digitalen Zahnheilkunde. Dabei ging es 
beispielsweise um die Untersuchungen zum Bruchlastverhalten 
von subtraktiv, additiv und konventionell gefertigten Totalprothe-
sen oder auch um den Einfluss der Prüfmethode auf die Eigen-
schaften von 3D-druckbaren Prothesenzähnen.

Vorbereitung auf Zukunft

Neben der Teilnahme am Wettbewerb profitierten die Teilneh-
menden von einem direkten Zugang zu einem attraktiven den
talen Umfeld: „Die VOCO Dental Challenge bietet dem Nach-
wuchs die ideale Gelegenheit, Vortragsluft zu schnuppern und 
sich auf künftige Reden oder auch die Promotionsverteidigung 
vorzubereiten“, kommentierte Organisator bei VOCO Dr. Martin 
Danebrock. „Darüber hinaus ist der Wettbewerb eine tolle Mög-
lichkeit, um neben Gleichgesinnten aus ganz Deutschland auch 
renommierte Zahnmediziner kennenzulernen.“

Alle Teilnehmer der diesjährigen VOCO Dental Challenge 

begeisterten den Organisator Dr. Martin Danebrock (links 

außen) sowie die Jury bestehend aus Prof. Dr. Dr. Andree  

Piwowarczyk, Prof. Dr. Matthias Rödiger sowie Prof. Dr.  

Sebastian Bürklein. In der Mitte steht der glückliche  

Gewinner Bardia Saadat Sarmadi.
VOCO GmbH

Infos zum Unternehmen



Ein Beitrag von Lilli Bernitzki und Brigitta Mayer-Weirauch

VERANSTALTUNG  /// Am 26. und 27. August 2022 fand der Kongress der Dentalen Zu-
kunft erstmals wieder in Präsenz statt. Der Freie Verband Deutscher Zahnärzte e.V. (FVDZ) 
und die young dentists (yd²) hatten junge und junggebliebene Zahnmediziner eingeladen. 
Mit den Themen Digital Workflow, Chirurgie sowie Nachhaltigkeit und Existenzgründung 
wurde ein abwechslungsreiches Programm geboten.

In lockerer Atmosphäre über den Dächern von Leipzig im attraktiven Salles de Pologne stellte sich den 
rund 65 Teilnehmern und Mitwirkenden am ersten Veranstaltungstag die zukunftsweisende Frage, wie 
sich die Augmentationsmethodik künftig entwickeln wird. Dazu konnten die beiden MKG-Chirurgen 
Prof. Dr. Dr. Hendrik Terheyden (Kassel) und Priv.-Doz. Dr. Dr. Eik Schiegnitz (Mainz) in ihren Vorträgen 
solide Ein- und Ausblicke geben. Zahnarzt Björn Bierlich (Berlin) schuf anschließend in seinem Beitrag 
zur Digital Dentistry eine willkommene Diskussionsgrundlage für den 
weiteren Verlauf des Veranstaltungstags. Die angehenden jungen und 
junggebliebenen Zahnmediziner nutzten den Abend, um sich in ange-
nehmer Runde auszutauschen. Am Samstag standen zunächst die 
Chancen und Möglichkeiten der angehenden Zahnmediziner im Mit-
telpunkt. Bevor es in die mit Spannung erwarteten Workshops ging, 
gab Dr. John Jennessen (Neuss) praktische Tipps und offene Einblicke 
in seine Gründungsphase und übergab das Wort an Dr. Philipp F. 
Gebhardt (Berlin), der über die Herausforderung der multizen trischen 
Praxisführung in Form des Storytellings als Praxiskonzept berichtete. 
Im Anschluss gab Prof. Dr. Michael Bornstein (Basel) in seinem Vor -
trag zum Thema „Polypharmazie und Multimor bidität – Disruptoren 
der oralen Immunkompetenz“ Einblicke in den Umgang mit Patienten, 
die multiple systemische Erkrankungen aufweisen, sowie in die Zu-
sammenhänge von Polypharmazie und The rapieerfolg. Nach einer kleinen Stärkung hatten die Teilneh-
mer in vier verschiedenen Workshops die Möglichkeit, ein Thema zu vertiefen: Ob Digital Workflow, 
Existenzgründung, Multi-Location Management oder Green Dentistry – für abwechslungsreiche, inte-
ressante und ergebnisreiche Diskussionsrunden war somit gesorgt.

„Wir freuen uns, dass das Kongresskonzept aufge-
gangen ist. Die Zukunftsthemen Nachhaltigkeit und 
Orale Medizin in Kombination mit digitalem Work-
fl ow sowie Existenzgründung und Zukunft der 
 Berufsausübung haben große Relevanz. Das zeigen 
die leidenschaftlichen Diskussionen im Anschluss  
an die Vorträge und Workshops. Wir freuen uns 
auf eine Wiederholung.“
(Kongressleiter Zino Volkmann, Konstantin Schrader, Albrecht Gäde)

Referenten und Veranstalter des 

Kongresses (v. l. n. r.): Referent 

Prof. Dr. Dr. Hendrik Terheyden, 

Kongressleiter Konstantin Schrader, 

Zino Volkmann, Albrecht Gäde 

sowie Referent Priv.-Doz. Dr. med. 

Dr. med. dent. Eik Schiegnitz
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Ergonomie in der Praxis (Tipp 3)

Verspannungen und Schmerzen in Nacken und Armen, obwohl das Equipment optimiert, die Arbeits-
haltung ergonomisch korrekt und Ausgleichsbewegungen regelmäßig eingestreut werden? Gut, wenn 
man sich jetzt selbst und vor allem sofort helfen kann. Schnelle Lösung verbirgt sich hinter dem Konzept 
JUST-FIVE®, welches sich in fünf einfachen Schritten überall und ohne Aufwand anwenden lässt.

Zum Heraustrennen.

JUST-FIVE – was ist das?

Hinter JUST-FIVE verbirgt sich eine Präven-
tions- und Selbsttherapiemethode zur Vermei-

dung, Reduzierung und Beseitigung sowohl akuter 
wie chronischer Beschwerden aus einem breiten 
Spektrum. Kreuzweh, Schulter- und Nackenschmer-
zen, Hüftleiden und Ausstrahlungen in die Extremi-
täten sind nur einige Beispiele. Es werden therapeu-
tische Elemente aus Osteopathie und Atemtherapie 
mit den sanften Trainingsmethoden des isometrischen 
Muskeltrainings mit Muskelentspannungstechniken 
kombiniert.

JUST-FIVE – wie geht das?

JUST-FIVE wird in 5 Schritten durchgeführt, 
bei denen verschiedene Bausteine verwendet 

werden. Was für sich alleine bereits wirksam ist, wird 
durch die Kombination untereinander noch gesteigert. 
Elementar sind die beschwerdefreie Bewegungsrich-
tung und eine Intervallatmung mit Pausen – dabei 
sollte die Bewegung auf einer Ebene und das iso-
metrische Training beachtet werden.
Achtung: Die Therapie erfolgt immer in der Körper-
position oder Bewegungsrichtung, die keine Symp-
tome auslöst oder verstärkt.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis – 9/2022100

JUST-FIVE konkret – Kopfdrehung

Sie stellen durch den Bewegungsselbsttest mittels einer Kopfdrehung nach links und 
rechts   1   ein Symptom (Blockade oder Schmerz) fest. Danach drehen Sie den Kopf 

in die beschwerdefreie Gegenrichtung  2 , absolvieren fünfmal die Intervallatmung (ein-
atmen – 5 Sekunden Pause – ausatmen – 5 Sekunden Pause) und überprüfen anschließend 
den Erfolg durch eine Testwiederholung   3 .

321

Abb. 1: Test nach links Symptomauslösung. Abb. 2: Therapie nach rechts auf symptomfreie Seite. Abb. 3: Kontrolltest nach links.



Biodentine™

Irreversible Pulpitis

* Falls nach einer vollständigen Pulpotomie die Blutung nicht 
gestillt werden kann, sollten eine Pulpektomie und eine 
Wurzelkanalbehandlung erfolgen, vorausgesetzt, der Zahn ist 
restaurierbar (ESE-Positionspapier, Duncan et al. 2017).

** Taha et al., 2018

Das 
Unumkehrbare 
umkehren!*

www.septodont.de

Biodentine™ rettet die Pulpa AUCH bei 
Anzeichen irreversibler Pulpitis.*

Biodentine™ bietet einzigartige Behandlungsvorteile 
in bis zu 85 %** aller Fälle irreversibler Pulpitis:
• Vitalerhaltung der Pulpa mit Bildung von 

Hartgewebsbrücken
• minimalinvasives, substanzschonendes Konzept
• sofortige Schmerzlinderung für Ihre Patienten
• anwenderfreundliche Bio-Bulk� ll-Technik
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INFORMATION ///

Manfred Just
JUST-Institut
www.just-institut.de

Das Ergebnis dieses Therapieteils ist im Idealfall ein 
Rückgang oder die Beseitigung der Beschwerden. 
 Anschließend erfolgt im Trainingsteil eine gezielte Ak-
tivierung   4   bzw. Entspannung   5   der muskulären 
Gegenspieler. Diese wird mit einer Bewegungsblockade 

durchgeführt (Kopfdrehung wird durch Hand verhin-
dert), wiederum verknüpft mit einer zweimaligen Inter-
vallatmung. Beim anschließenden Schlusstest sollte 
die Bewegung in beide Richtungen besser oder sogar 
schmerzfrei ausführbar sein.

Fazit

Ob Prävention oder Behandlung – diese Methode lässt 
sich eigenständig und ohne Wartezeit und Kosten 
überall und selbstgesteuert einsetzen. Dabei wird ein 
Anwendungsrepertoire für alle Wirbelsäulenabschnitte, 
Gelenke und beanspruchte muskuläre Strukturen ab-
gedeckt.

Fotos: © Manfred Just

Abb. 4: AKTIVIERUNG AGONIST – Drehung gegen 

Blockade nach links. Abb. 5: ENTSPANNUNG ANTA-

GONIST – Drehung gegen Blockade nach rechts.
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5
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Das Ziel der Validierung von Aufbereitungsprozessen in der Aufberei-
tungseinheit besteht darin, den Nachweis zu erbringen, dass die aufbe-
reiteten Instrumente stets im geforderten hygienischen Zustand bei den 
Patienten eingesetzt werden können. Dabei schaut sich der Validierer je 
nach bestimmungsgemäßem Einsatz des Medizinproduktes die Schritte 
der Reinigung, Desinfektion und gegebenenfalls Sterilisation an. Für 
diese Prozessschritte muss der Nachweis erbracht werden, dass das 
Instrument im erforderlichen hygienischen Zustand den Prozessschritt 
verlässt. Im Rahmen einer Risikoabschätzung des gesamten Instrumen-

tariums stellt der Validierer eine oder mehrere Worst-Case-Referenz- 
Beladungen zusammen. Diese sollen die schwierigsten Aspekte der 
 Aufbereitung z. B. hinsichtlich Verschmutzung, Material oder Geometrie 
abdecken. Wenn die an der Worst-Case-Beladung erfassten Prozess-
parameter sowie das Ergebnis (Leistungsquali� kation) innerhalb der 
 Anforderungen liegen, kann im Grundsatz davon ausgegangen werden, 
dass das Instrumentenspektrum zuverlässig aufbereitet werden kann. Im 
Falle der maschinellen Reinigung von zahnärztlichem Instrumentarium 
werden dazu real verschmutzte Instrumente sowie Prüfkörper verwendet, 

an denen die Proteinentfernung gemessen wird. Zudem 
werden die Dosierung sowie die notwendigen Tempera-
turen der Reinigungs� otte an den Instrumentenober� ä-
chen erfasst. Somit ist nachgewiesen, dass unter den 
 gegebenen Parametern das gewünschte Ergebnis erzielt 
wird. Die Durchführung der Prüftätigkeiten zur Validierung 
stellt natürlich eine Momentaufnahme dar. Daher kommt 
den Routinekontrollen durch den Betreiber eine beson-
ders große Bedeutung zu. Durch die regelmäßige, rou-
tinemäßige Kontrolle der Prozessparameter wird sicher-
gestellt, dass diese stabil bleiben,e und somit kann davon 
ausgegangen werden, dass auch das Ergebnis des Auf-
bereitungsprozesses stabil bleibt. Nur durch eine perio-
dische Leistungsquali� kation durch den Validierer und 
regelmäßige Routinekontrollen kann von einem durch-
gängig validierten Prozess ausgegangen werden. 

Für weitere Informationen und Angebote wenden Sie sich 
an: info@valitech.de

Wozu dienen Prozessvalidierungen bei 
der Aufbereitung von Medizinprodukten?

D E N T A L W E LT
F O K U S

Valitech GmbH & Co. KG
Tel.: +49 3322 27343-0
www.valitech.de
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Mundgesundheit in besten Händen.

Venus® Bulk Flow ONE.
Abrasionsstabiles, einfarbiges Bulk Flow Komposit für 4 mm Schichten.

Ohne zusätzliche Deckschicht. In einer Universalfarbe (Spektrum A1 – D4).
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Innovationen der digitalen 
Zahnheilkunde auf der IDS 2023
Dentsply Sirona wird auf der IDS 2023, die zugleich ihr 100-jähriges Jubiläum feiert, Dentsply Sirona wird auf der IDS 2023, die zugleich ihr 100-jähriges Jubiläum feiert, Dentsply Sirona wird auf der IDS 2023, die zugleich ihr 100-jähriges Jubiläum feiert, 
seine neuesten Innovationen in der Digitalen Zahnheilkunde vorstellen. Besucher seine neuesten Innovationen in der Digitalen Zahnheilkunde vorstellen. Besucher seine neuesten Innovationen in der Digitalen Zahnheilkunde vorstellen. Besucher 
 können sich am Stand in Halle 11.2 das Produktportfolio von Dentsply Sirona, Live- können sich am Stand in Halle 11.2 das Produktportfolio von Dentsply Sirona, Live- können sich am Stand in Halle 11.2 das Produktportfolio von Dentsply Sirona, Live-
Demonstrationen und vieles mehr aus nächster Nähe ansehen und umfassende Be-Demonstrationen und vieles mehr aus nächster Nähe ansehen und umfassende Be-
ratung erhalten. „Wir freuen uns sehr darauf, an der IDS 2023 teilzunehmen und ratung erhalten. „Wir freuen uns sehr darauf, an der IDS 2023 teilzunehmen und 
wieder mit Zahnärzten, Laboren und Fachhandelspartnern aus der ganzen Welt für  wieder mit Zahnärzten, Laboren und Fachhandelspartnern aus der ganzen Welt für  
eine Woche zum Wissensaustausch und Netzwerken zusammenzukommen“, sagt eine Woche zum Wissensaustausch und Netzwerken zusammenzukommen“, sagt 
Walter Petersohn, Chief Commercial Of� cer bei Dentsply Sirona. „Das abwechslungs-Walter Petersohn, Chief Commercial Of� cer bei Dentsply Sirona. „Das abwechslungs-
reiche Programm an unserem Stand soll unsere Kunden darin stärken, ihren Patien-reiche Programm an unserem Stand soll unsere Kunden darin stärken, ihren Patien-
ten die bestmögliche Zahnversorgung bieten zu können. Sie dürfen gespannt sein, ten die bestmögliche Zahnversorgung bieten zu können. Sie dürfen gespannt sein, 
welche Produktinnovationen wir nächstes Jahr vorstellen werden.“ Dentsply Sirona welche Produktinnovationen wir nächstes Jahr vorstellen werden.“ Dentsply Sirona welche Produktinnovationen wir nächstes Jahr vorstellen werden.“ Dentsply Sirona 
hat im Rahmen seiner Nachhaltigkeitsinitiative BEYOND Maßnahmen für einen nach-hat im Rahmen seiner Nachhaltigkeitsinitiative BEYOND Maßnahmen für einen nach-hat im Rahmen seiner Nachhaltigkeitsinitiative BEYOND Maßnahmen für einen nach-
haltigeren Auftritt auf der IDS de� niert. Dazu gehören unter anderem die Wieder-haltigeren Auftritt auf der IDS de� niert. Dazu gehören unter anderem die Wieder-haltigeren Auftritt auf der IDS de� niert. Dazu gehören unter anderem die Wieder-
verwendung von Veranstaltungsmöbeln, die Verwendung von wiederverwendbaren verwendung von Veranstaltungsmöbeln, die Verwendung von wiederverwendbaren verwendung von Veranstaltungsmöbeln, die Verwendung von wiederverwendbaren 
und recycelbaren Elementen für den Aufbau von Messeständen oder auch ein um-und recycelbaren Elementen für den Aufbau von Messeständen oder auch ein um-und recycelbaren Elementen für den Aufbau von Messeständen oder auch ein um-
weltbewusstes Catering.weltbewusstes Catering.

Seit 30 Jahren ist der Softwarehersteller aus Holzgerlingen die Kompetenz in Sachen 
Praxismanagement und einer der führenden Anbieter von Softwarelösungen und 
Dienstleistungen für die Zahnarztpraxis. Dabei ist das Unternehmen von Anfang an  
an der Mission „Zukunft“ orientiert und verfolgt damit den Anspruch, eine Praxis-
managementsoftware zu entwickeln, die über reine Zweckdienlichkeit hinausgeht. 
 Vielmehr sollte eine Lösung her, die den Praxisalltag revolutioniert und den Anforde-
rungen der Zukunft gewachsen ist. Dies spiegelt sich im anhaltenden Engagement  
des Unternehmens wider, innovative, leistungsstarke und hochwertige Lösungen für die 

Zahnarztpraxis bereitzustellen. „Unser Erfolg und unsere Langlebigkeit am Markt sind 
neben den Fähigkeiten unserer Mitarbeiter und dem Vertrauen unserer Kunden auch auf 

unserem Mindset begründet“, ist sich Geschäftsführerin Ìlona Schneider sicher. „Denn, was 
heute als Zukunft in unserem Kopf beginnt, kann schon morgen unsere Realität sein.“ Mit 

dem Jubiläum will sich solutio bei seinen mittlerweile über 3.700 Kunden bedanken und bietet 
ihnen eine Vielzahl an besonderen Angeboten, Aktionen und Top Deals. Nähere Informationen � nden 

www.solutio.de/jubilaeum

F O K U S
D E N T A L W E LT

Dentsply Sirona

Infos zum Unternehmen
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Dentsply Sirona
Tel.: +49 6251 16-0
www.dentsplysirona.com 

unserem Mindset begründet“, ist sich Geschäftsführerin Ìlona Schneider sicher. „Denn, was 
heute als Zukunft in unserem Kopf beginnt, kann schon morgen unsere Realität sein.“ Mit 

dem Jubiläum will sich solutio bei seinen mittlerweile über 3.700 Kunden bedanken und bietet 
ihnen eine Vielzahl an besonderen Angeboten, Aktionen und Top Deals. Nähere Informationen � nden 

sich unter: www.solutio.de/jubilaeum

solutio GmbH & Co. KG • Tel.: +49 7031 4618-700 • www.solutio.de 
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T +43 512 205420 | info@metasys.com | metasys.com

METASYS Saugmaschinen und Kompressoren erfüllen höchste Ansprüche 
abgestimmt auf die unterschiedlichsten Anforderungsprofile einer Zahnarzt-
praxis. Auch nach mehrstündigem Dauereinsatz und kontinuierlicher Material- 
belastung garantieren sie eine langfristig gleichmäßig starke Leistung. 

>> Verfügbar für bis zu 15 Behandlungs-Plätze 
>> Optional ausgestattet mit zentraler Amalgamabscheidung

METASYS BOOSTERT  
IHREN MASCHINENR AUM!

METASYS Absaugung  
          & Kompressor

ANZEIGE

Milestone Scienti� c und Hager & Werken geben den Beginn des Ex-
klusivvertriebs des Einzelzahn-Anästhesiesystems The Wand STA über 
Hager & Werken bekannt. Das Anästhesiesystem wurde bisher nur im 
Direktvertrieb verkauft. The Wand STA ermöglicht durch eine präzise, 
digitalisierte und computergesteuerte Dosierung eine völlig schmerzfreie 
Anästhesie, die zeitlich individuell eingestellt werden kann und im An-
schluss weder ein Taubheitsgefühl noch andere Beschwerden mit sich 
bringt. Dies gilt für alle bewährten und modernen Anästhesietechniken. 
„Mit großer Freude nehmen wir diese Herausforderung an und werden 
uns dafür einsetzen, diese spannende Technologie in Deutschland 
und Österreich noch bekannter zu machen“, so Patrick Hager, 
 geschäftsführender Gesellschafter von Hager & Werken. Die Mög-
lichkeit, nur einzelne Zähne zu betäuben, die Anästhesie zeit  -
lich präzise zu steuern und das ohne Schmerzen und Nach-
beschwerden, ist ein wirklicher Meilenstein. Mit dem Start des 

Exklusivvertriebs wird dieses System nun auch über den engagierten 
Fachhandel erhältlich sein und so einen breiteren Zugang erhalten. 
 „Milestone Scienti� c wünscht sich durch diesen Schritt eine größere 
Wahrnehmung für unser innovatives und wegweisendes System in eine 
schmerz- und nebenwirkungsfreie An ästhesie. Gerade die beruhigende 
Wirkung auf ängstliche  Patienten darf hier auch in einer Außenkom-
munikation nicht unterschätzt werden“, sagt Andy Molnar, Senior Vice 
President Global Sales von Milestone Scienti� c.

Hager & Werken GmbH & Co. KG
Tel.: + 49 203 99269-0 • www.hagerwerken.de

Neuer Neuer EXKLUSIVVERTRIEB von Anästhesiegerät

Infos zum Unternehmen
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Um einen schlichten Kontrolltermin beim Zahnarzt zu bekommen, werden heute mittlerweile mindestens drei Anläufe benötigt. 
Dass jedoch die direkte Erreichbarkeit eines Zahnarztes eines der ausschlaggebenden Kriterien für die Zahnarztwahl ist, wird 
von vielen Zahnärzten vernachlässigt. Gleichzeitig ist es aus Sicht des Zahnarztes wenig ef� zient, eine Helferin für das Telefon 
abzustellen, zumal die Fachkraft im Behandlungsraum deutlich dringender gebraucht wird. Die Lösung: die Einbindung des 
Dienstleisters Rezeptionsdienste für Ärzte nach Bedarf GmbH – kurz RD GmbH. Denn mit den angebotenen Dienstleistungen 

der RD GmbH kann sich der Zahnarzt auf sein Kerngeschäft konzentrieren, 
seine Helferin kann ihm unterstützend zur Seite stehen und die Telefonrezeption 
der RD GmbH kümmert sich fortlaufend um die telefonische Aufnahme der An-
liegen und Terminierungen der (Neu-)Patienten. Zudem kann die telefonische 
Erreichbarkeit unabhängig von den Praxisöffnungszeiten veröffentlicht und an-
geboten werden. Von 7 bis maximal 22 Uhr sind für die Praxen ausgebildete 
Rezeptionisten der RD GmbH im Einsatz. Ein Großteil der Arztpraxen nutzt dabei 
die sogenannte Überlauftelefonie. Die eingehenden Anrufe der Praxis werden 
erst dann zur RD GmbH weitergeleitet, wenn die Praxismitarbeiter das Tele -
fonat nicht selbst entgegennehmen können. Zudem kann auch der Rundum- 
sorglos-Service genutzt werden, bei dem das Telefon zu 100 Prozent out-
gesourct wird. So kehrt wieder Ruhe in den Praxisalltag ein! Auch aus Sicht  
des Datenschutzes ist das Geschäftsmodell der RD GmbH unproblematisch. 
Alle Patientendaten werden ausschließlich in den praxiseigenen Systemen ein-
gegeben, es werden keinerlei Daten in der RD vorgehalten.

RD GmbH
Tel.: +49 211 69938-0
www.rd-servicecenter.de

3Shape Germany GmbH
Tel.: +49 211 33672010
www.3shape.com/de-de 

Optimale Telefonie als USP

UMFASSENDES SERVICEANGEBOT 
für den digitalen Work� ow

Durch den verbesserten

Service hebt sich Ihre 

Zahnarztpraxis von 

anderen Marktteilneh-

mern positiv ab!

Um einen schlichten Kontrolltermin beim Zahnarzt zu bekommen, werden heute mittlerweile mindestens drei Anläufe benötigt. 

Optimale Telefonie als USP

Gut zwei Drittel aller Praxen beabsichtigen in ein digitales Abdrucksystem zu investieren – die 
Integration digitaler Work� ows nimmt also immer mehr zu. Das Serviceangebot TRIOS Care  von 
3Shape bietet Nutzern dabei Sicherheit und garantiert den reibungslosen Scanprozess. Gebo-
ten wird damit eine Servicevereinbarung, die auf die eigenen Bedürfnisse zugeschnitten ist und ten wird damit eine Servicevereinbarung, die auf die eigenen Bedürfnisse zugeschnitten ist und 
sich damit gut in den Work� ow integrieren lässt. Neukunden haben die 
Möglichkeit, die Premiumvorteile von TRIOS Care zwölf Monate zum 
Nulltarif kennenzulernen. Nach Ablauf des kostenfreien Jahresabos 
kann einfach und unkompliziert zum kostenp� ichtigen TRIOS Only ge-
wechselt werden. Dabei bietet der einfache Scan-Ready-Servicevertrag 
mit begrenzten Leistungen und ohne monatliche Zusatzkosten ebenfalls 
absolute Sicherheit, womit das volle digitale Potenzial für die Praxis nutz-
bar wird.

Gut zwei Drittel aller Praxen beabsichtigen in ein digitales Abdrucksystem zu investieren – die 
Integration digitaler Work� ows nimmt also immer mehr zu. Das Serviceangebot TRIOS Care  von 
3Shape bietet Nutzern dabei Sicherheit und garantiert den reibungslosen Scanprozess. Gebo-



Product reviewed by

QR Code scannen für 
die vollständige 
Produktbewertung

In Deutschland vertrieben durch 

Um einen Sonderrabatt von 20% auf 
Ihren ersten Kauf von Predicta® 
Bioactive zu erhalten, senden Sie eine 
E-Mail an orderseurope@parkell.com 
oder bestellen Sie online unter: 
mwdental.de; Telefon: 06042/880088.
Bitte geben Sie bei Ihrer Bestellung 
den Rabattcode 34 an.

Angebot gültig bis 31. Oktober 2022.  Es gelten die 
Liefer- und Zahlungsbedingungen von M+W Dental. 
Irrtümer, Änderungen und Druckfehler vorbehalten.

Vorhersagbare Remineralisation für 
bessere Ergebnisse am Patienten 
Entdecken Sie die dualhärtenden, hoch röntgenopaken bioaktiven Komposite von 
Parkell. Erhältlich in einer hochfluoreszenten, hochpolierbaren Version für Bulk-
Fill-Restaurationen und in einer zirkonoxidverstärkten Version für Stumpfaufbau 
und Wurzelstiftzementierung. Unbegrenzte Durchhärtungstiefe: Das Material 
härtet von allein aus - unabhängig von der Tiefe der Restauration - ohne 
aufwendiges Schichten. Erhältlich in unterschiedlichen Viskositäten und Farben.

Bioaktive dentale Restaurationsmaterialien empfinden die chemischen und 
physikalischen Eigenschaften des natürlichen Zahnes durch eine ionisch vernetzte 
Kunststoffmatrix nach.      

R R

ANZEIGE

Das auf Zahn- und Mundgesundheit spezialisierte Familienunternehmen 
mit Qualitätsprodukten rund um die Endodontie, Prophylaxe und Prothetik 
wurde 1947 in Pinswang in Tirol gegründet und ist seit 1972 in Detten-
hausen bei Stuttgart ansässig. In diesem Jahr feiert das Traditionsunter-
nehmen gleich zwei Jubiläen: Das 75-jährige Bestehen und das 50-jäh-
rige Jubiläum am Standort Dettenhausen. Im Zuge dieses Großereignis-
ses stellten sich die Verantwortlichen des Familienunternehmens lege 
artis die Frage: Wie packt man eine 75-jährige Unternehmensgeschichte 
in einen Image� lm und wie lang soll er sein? Herausgekommen ist ein 
44-sekündiger Kinospot. Der Film skizziert anhand einer jungen Protago-
nistin, wie leidenschaftlich Zahnärzte arbeiten und in welche Traumwelten 
sich diese dabei begeben. Dabei kommt die Frage auf, ob nicht alle 
Zahnärzte wahre Künstler sind und „nach den Regeln der Kunst“ – 
lateinisch „lege artis“ – arbeiten. Ob die Künstlerin aus ihrem Traum 
erwacht und sich doch noch in eine Zahnärztin verwandelt, kann man sich 
auf www.legeartis.de anschauen.

lege artis Pharma GmbH + Co. KG • Tel.: +49 7157 56450 • www.legeartis.de
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D E N T A L W E LT

Herr Dr. Packsoy, Herr Schreiber, wie haben Sie zueinander gefunden?

Schreiber: Vor der Gründung haben wir gemeinsam bei einer großen Dental-
gruppe gearbeitet: Denis ist ein Experte für operative Prozesse in Zahnarzt-
praxen und ein erfahrener Behandler und ich ergänze mit wirtschaftlichen 
und prozessualen Themen. Gemeinsam wollten wir die optimale Zahnarzt-
praxis gründen. Die Immobilie war ein Glückstreffer: Im renovierten Solinger 
Rathaus haben wir eine sehr schöne Fläche bekommen – mit der Option, 
um ein eigenes Zahnlabor zu erweitern und den kompletten Workflow ab-
zubilden.

Ihre Praxis befi ndet sich im alten Rathaus von Solingen. Die Räumlichkei-

ten binden die neoklassizistischen Stilelemente sowie Stuckelemente der 

Neorenaissance charmant in ein zeitgemäßes Wohlfühlambiente ein. Schon 

dadurch hebt sich Ihre Praxis von der typischen Zahnarztpraxis ab. Wie 

 reagieren die Patienten darauf?

Schreiber: Unser Anspruch war es, die zahnärztliche Versorgung völlig neu 
zu gestalten, um die bestmögliche Untersuchung, Beratung und Versorgung 
von Patienten zu schaffen. Wir haben einen großzügigen Aufenthaltsbereich 
mit mehreren getrennten Wartemöglichkeiten eingerichtet. Das wirkt sehr 
 beruhigend auf Patienten, da sie dort nichts vom eigentlichen Praxisbetrieb 
mitbekommen. Wir bekommen großartige Komplimente als Zeichen, dass 
sie sich bei uns wohlfühlen. Daher sprechen wir inzwischen gezielt auch 
Angstpatienten an. Unser Patientenstamm ist in der kurzen Zeit auf über 
1.200 gewachsen.

Ein Beitrag von Maria Reitzki

PRAXISWORKFLOW  /// Was macht die optimale Zahnarztpraxis aus? Im Was macht die optimale Zahnarztpraxis aus? Im 
 Interview verraten Dr. Denis Paksoy und Henning Schreiber, beides Gründer  Interview verraten Dr. Denis Paksoy und Henning Schreiber, beides Gründer 
einer der vielseitigsten und modernsten Zahnmedizinpraxen in Solingen und einer der vielseitigsten und modernsten Zahnmedizinpraxen in Solingen und 
Umgebung,  worauf es ihnen bei der perfekten zahnärztlichen Versorgung Umgebung,  worauf es ihnen bei der perfekten zahnärztlichen Versorgung 
ankommt.



Elektronisch gesteuertes Injektionssystem

für schmerzfreie Injektionen

Gl. Vejlevej 59 • DK-8721 Daugaard •

•  email:  kurtgoldstein@me.com

/

www.calaject.de

CALAJECT™ hilft schmerzfrei zu injizie-
ren. Das Geheimnis ist ein intelligentes 
und sanftes Verabreichen von Lokalan-
ästhetika. Sogar palatinale Injektionen 
können so ausgeführt werden, dass der 
Patient keinen Schmerz spürt.

• Das Handstück verbessert die Takti- 
 lität und sorgt dafür, dass Sie in  
 einer entspannten und ergonomi- 
 schen Haltung arbeiten können.

• Drei Injektionseinstellungen für die 
 Infiltrations-, Leitungs- und intrali- 
 gamentäre Anästhesie.

• Einfach und Kostengünstig in der  
 Anwendung - keine Mehrkosten  
 für zusätzliche Einweg- Verbrauchs- 
 materialien.

  

Tel.: 0 171 7717937
Kurt Goldstein
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Was macht die besondere Wohlfühlatmosphäre in Ihrer 

Praxis aus?

Schreiber: Aufgrund der Lage in einem alten Rathaus 
waren wir durch den Denkmalschutz ohnehin baulich 
reglementiert und wollten immer altehrwürdiges Ge-
bäude und moderne Zahnarztpraxis verbinden. Alte 
Türen in Kombination mit fünf Meter hohen Decken 
und modernen Lampen – das ist ein schöner Kontrast! 
Hinzu kommt der supermoderne Behandlungsbereich. 
Wir haben viel mit Holz gearbeitet, das ein Gefühl von 
Wärme erzeugt. Großformatige Gemälde lockern die 
Atmosphäre zusätzlich auf.

Erklärtes Ziel von Dr. Denis Paksoy, 

Fachzahnarzt für Oralchirurgie, und 

Henning Schreiber, kaufmännischer 

Leiter der Praxis, ist es, die optimale 

Zahnarztpraxis zu erschaffen. Ihre 

erste gemeinsame Praxis haben sie  

im Sommer 2020 im alten Solinger  

Rathaus eröffnet.
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Inwieweit war Ihnen ergänzend ein klares Design Ihrer 

Praxisausstattung wichtig?

Schreiber: Unsere Praxisausstattung sollte ebenfalls 
optimal sein. Wir haben uns Behandlungseinheiten von 
verschiedenen Herstellern angeschaut und uns für den 
finnischen Dentalgerätehersteller Planmeca entschie-
den. Die Einheiten sind filigran gebaut, da sie aufgrund 
des Schwebestuhlkonzepts nur ein einziges Standbein 
haben. Dieses Design fügt sich perfekt in unsere Räume 
ein, da es leicht und schwebend wirkt.

Weshalb haben Sie die Planmeca-Einheiten überzeugt?

Paksoy: Wir legen gesteigerten Wert auf Hygiene. Die-
ses Kriterium erfüllen die Compact i5-Einheiten voll-
kommen: Die Einheiten sind aus wenigen großen Teilen 
zusammengesetzt, sodass sich kaum Nischen erge-
ben. Durch die Pulverstrahlbeschichtung ist die Ober-
fläche besonders glatt und lässt sich gut reinigen. 
Außerdem bestehen die Planmeca-Einheiten aus sta
bilem Aluminium  – richtig wertig und sehr langlebig. 
Zurzeit nutzen wir vier dieser Einheiten, doch da wir 
mit acht Behandlungszimmern auf Wachstum ausge-
richtet und mit den Einheiten sehr zufrieden sind, wer-
den wir noch dieses Jahr weitere Planmeca-Einheiten 
einbauen.

Sie haben sich für das Schwingbügelsystem ent

schieden, das in Deutschland bisher wenig verbreitet 

ist. Welche Vorteile sehen Sie darin?

Paksoy: Das Handling finde ich ausgesprochen prak-
tisch: Ich brauche nicht hinzuschauen, wohin ich ein 
Instrument zurücklege, da es automatisch an seinen 
Platz zurückgezogen wird. Unter den Schwingbügel 
können wir Trays in verschiedenen Größen setzen. 
Außerdem ist es für mich aus hygienischer Sicht nicht 
vertretbar, wenn Schläuche den Boden berühren, was 
ebenfalls für das Peitschensystem spricht.

Viele Abläufe haben Sie standardisiert. Warum?

Paksoy: Der gesamte Behandlungsprozess für den 
Patienten wird beschleunigt. Jede Behandlung ist ge
nau durchterminiert  – so haben wir niemals ein volles 
Wartezimmer. Nach Vergleichen kamen wir zu dem 
Schluss, dass Planmeca für Zahnarztpraxen mit einem 
hohen Grad an Standardisierung die beste Wahl ist, 
und haben unsere Praxis so weit wie möglich mit 
Planmeca ausgestattet. Wir nutzen beispielsweise die 
Software Planmeca Clinic Management, um Frequen-
tierung und Auslastung zu messen. Damit können wir 
auch prüfen, ob wir unsere zeitlichen Standards ein
halten und was wir noch optimieren können. Ich halte 
Planmeca für ausgesprochen fortschrittlich und bin 
großer Fan der Romexis-Software, die die gesamte 
Praxisausstattung miteinander verbindet. Mit Romexis 

werden auch die Hygieneprozesse der Behandlungseinheiten auto-
matisiert dokumentiert. Außerdem arbeiten wir sehr gerne mit PlanID, 
dem Behandler-ID-Kartensystem von Planmeca: Damit können wir 
trotz eines hohen Grads an Standardisierung individuelle Wünsche 
berücksichtigen. Die Digitalisierung macht es möglich: Jeder Be-
handler kann auf einer Karte im Scheckkartenformat seine persönli-
chen Behandlungspositionen sowie seine Geräteeinstellungen und 
Programme speichern. Damit kann er sich dann in jedem Zimmer an 
jeder Einheit anmelden und mit seinen individuellen Einstellungen ar-
beiten. Das bedeutet große Flexibilität, insbesondere wenn wir künftig 
weiterwachsen. Daher ist Planmeca für uns State of the Art.

Fotos: © Smile 24

Planmeca

Infos zum Unternehmen



28 % mehr interproximale Plaque-Reduktion  
bei Ergänzung von LISTERINE

®
versus Zähneputzen + Anwendung von Zahnseide**2

LISTERINE
®

 bekämpft 99.9 % der Bakterien  
reduziert den oralen Biofilm und verlangsamt die bakterielle Wiederbesiedelung3-6

4,6x HÖHERE INTERPROXIMALE 
PLAQUE-PRÄVENTION versus Zahnseide* 1

NEUE STUDIEN ZU LISTERINE® ZEIGEN:

VON ALLEN SEITEN

Mehr zu den neuen Studien 
und zur Wirkweise von LISTERINE

®

Empfehlen Sie LISTERINE® als Teil der 3-fach-Prophylaxe für überlegene Ergebnisse

* Anhaltende Plaque-Prävention über dem Zahnfleischrand bei kontinuierlicher, zweimal täglicher Anwendung über 12 Wochen nach 

professioneller Zahnreinigung. Die Anwendung von Zahnseide wurde von einem bzw. einer Dentalhygieniker:in durchgeführt. 

** Anhaltende Plaque-Reduzierung über dem Zahnfleischrand bei Anwendung nach Anweisung für 12 Wochen nach professioneller 

Zahnreinigung. Die Anwendung von Zahnseide wurde unter Aufsicht durchgeführt. Verwenden Sie LISTERINE® in Ergänzung zur 

mechanischen Reinigung (3-fach Prophylaxe). 1 Bosma ML et al; J Dent Hyg, June 2022, Vol. 96, No. 3, 8-20. 2 Milleman J et al.; 

J Dent Hyg, June 2022, Vol. 96, No. 3, 21-34. 3 Johnson & Johnson internal in vitro study: 103-0391. Johnson & Johnson 2021. 

4 Johnson & Johnson internal study: FCLGBP0048. Johnson & Johnson 2021. 5 Johnson & Johnson internal study: CCSORC001793 

(Serenity). Johnson & Johnson 2020. 6 Stoeken JE et al.; J Periodontol. 2007; 78(7): 1218-1228.
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Wirft man einen Blick auf die Vita von Zen Hedar, über-
rascht sein beruflicher Werdegang wohl kaum. „In meiner 
Familie gibt es viele Ärzte. Daher hatte ich schon als Kind 
den Wunsch, Zahnarzt oder Arzt zu werden, wie beispiels-
weise mein Vater“, verrät der 30-Jährige. Schon früh spürte 
er das Bedürfnis, anderen Menschen zu helfen. Doch mit 
dem Interesse für den Arztberuf entdeckt der junge Mann 
auch seine Begeisterung für die schönen Künste: Literatur, 
Musik und bildende Kunst. Anstelle eines Interessenkon-
flikts fühlt sich Zen Hedar vielmehr in seiner Berufswahl be-
stätigt. „Mit der Zeit habe ich gemerkt, dass ich ein Gefühl 
für Ästhetik habe“, führt der charismatische Zahnarzt aus. 
„Außerdem arbeite ich gerne mit den Händen. Da fiel die 
Wahl dann nicht mehr schwer.“ 
In diesem Sommer wagte er den Schritt in die Selbststän-
digkeit: „Ich habe eine Praxisgemeinschaft in Berlin-Reini-
ckendorf erworben und führe diese als Einzelpraxis fort“, 
beschreibt der Praxiseigentümer das Projekt, in dem jede 
Menge Herzblut steckt. Neben dem allgemeinen zahnärzt-
lichen Therapiespektrum liegen die Behandlungsschwer-
punkte der Zahnarztpraxis Spreekrone in der Konservie-
renden und der Prothetischen Zahnheilkunde. „Die Praxis 
ist modern, innovativ und empathisch“, begeistert sich der 
von der Berliner Charité graduierte Praxisgründer für sei-
nen Lebenstraum. „Wir arbeiten mit den neuesten Geräten 
und nach aktuellem Stand der Wissenschaft.“ Momentan 
absolviert er berufsbegleitend den Master of Science in der 
zahnärztlichen Prothetik. 

Ein Beitrag von Beate Kleemann

PRAXISSOFTWARE  /// Zahnarzt, Künstler, Ästhet: Zen Hedar ist jemand mit vielen Be-Zahnarzt, Künstler, Ästhet: Zen Hedar ist jemand mit vielen Be-
rufungen, doch der Ruf der Zahnheilkunde war scheinbar der lauteste. Darin, so sagt er, rufungen, doch der Ruf der Zahnheilkunde war scheinbar der lauteste. Darin, so sagt er, 
könne er Wissenschaft und Kunst verbinden. „Das Maß der Perfektion ist die Liebe zum könne er Wissenschaft und Kunst verbinden. „Das Maß der Perfektion ist die Liebe zum könne er Wissenschaft und Kunst verbinden. „Das Maß der Perfektion ist die Liebe zum 
Detail“, sinniert der junge Zahnmediziner, der sich in diesem Jahr seinen Traum von der Detail“, sinniert der junge Zahnmediziner, der sich in diesem Jahr seinen Traum von der 
eigenen Praxis erfüllt hat. Über seinen Weg in die Selbstständigkeit, was ihm im Arbeits-eigenen Praxis erfüllt hat. Über seinen Weg in die Selbstständigkeit, was ihm im Arbeits-
alltag besonders wichtig ist und welche Rolle dabei die passende Praxissoftware  spielt, alltag besonders wichtig ist und welche Rolle dabei die passende Praxissoftware  spielt, 
verrät der folgende Beitrag.

Von Kunst und Komposit

Seine künstlerische Ader und sein Sinn für Ästhetik haben 
sich mittlerweile als großer Vorteil für die Arbeit von Zen 
Hedar herausgestellt: Die moderne Zahnarztpraxis ist ein 
Ort, an dem  Patienten sich nicht nur um ihre Zahn-
gesundheit kümmern, sondern auch ihr Selbstbewusst-
sein steigern können. Um in diesem Umfeld erfolgreich zu 
bleiben, muss der moderne Zahnarzt sowohl Wissen-
schaftler als auch Künstler sein. Die Anforderungen der 
Kosmetischen Zahnheilkunde erfordern ein ästhetisches 

Für den Zahnarzt Zen Hedar

vereint die Zahnmedizin 

 Wissenschaft und Ästhetik  

und bietet dabei schier endlose 

Möglichkeiten, Patienten 

 wirklich helfen zu können.
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C.HAFNER GmbH + Co. KG
Gold- und Silberscheideanstalt
71299 Wimsheim · Deutschland

Tel. +49 7044 90 333-0
dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de

JETZT AUCH
ADDITIV

DIE VORTEILE:

  Einfaches Handling: Weiterverarbeitung von 
Intraoral- Scannerdaten, Weiterverarbeitung 
des Zahnersatzes ohne Zeitverlust

  optimale Passgenauigkeit, perfekte Gefüge-
struktur und Oberfl ächenbeschaffenheit

  Wirtschaftliche Herstellung, bis zu 30 % 
Gewichts ersparnis

  Legierung: Orplid CF, 72 % Gold

Nur den Materialpreis bezahlen – 
ohne weitere Kosten

Tel. +49 7044 90 333-333
dental@c-hafner.de

JETZT TESTEN!
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Empfinden für das optimale Erscheinungsbild des Lä-
chelns eines Patienten.  Sowohl Funktion als auch 
Schönheit spielen hier eine wichtige Rolle. 
Verschiedene Studien zeigen, dass Menschen ein sym-
metrisches Lächeln als attraktiv wahrnehmen. Das per-
fekte Lächeln umfasst symmetrische Lippen, bringt 
überwiegend die oberen Zähne optimal zur Geltung 
und zeigt nur einen minimalen Teil des Zahnfleisches. 
Eine tägliche Herausforderung für jeden Zahnarzt und 
Künstler, aber genau das, was Zen Hedar an seinem 
Job so liebt. 

Der Pragmatiker im Künstler

Auch wenn Zen Hedar als Zahnarzt seine künstlerische 
Seite lebt – bei der Wahl seines Praxisverwaltungssys-
tems kommt der Pragmatiker in ihm zum Vorschein. 
Deswegen nutzt der Zahnmediziner charly by solutio. 
Mit dieser Lösung hat er die bis dahin verwendete 
Zahnarztsoftware ersetzt. „Ich kenne viele Praxissoft-
wares, arbeite jedoch am liebsten mit charly. Das macht 
vieles sehr einfach“, begeistert sich der Zahnarzt für 
das intuitiv zu bedienende Programm. „charly ist ein-
fach, konkret und sicher.“ Auch seine Mitarbeiter sind 
nach der Umstellung überzeugt. „Die Resonanz auf die 
neue Software ist sehr gut. Das liegt auch daran, dass 
die Software, die bisher genutzt wurde, nicht ideal war“, 
erklärt der 30-Jährige. Der logische Aufbau und die 
intuitive Benutzerführung sind insbesondere in Zeiten 
von erhöhtem Arbeitsaufkommen „ein echter Gewinn“ 
für das gesamte Praxisteam, so Hedar. 

Die Melodik der Zukunft

Erfahrungsaustausch mit Kollegen, kontinuierliche 
Fortbildung, das Erlernen neuer Techniken: Für die Zu-
kunft hat Zen Hedar viele Pläne, stets mit dem Fokus, 
seinen Patienten den Aufenthalt in der Praxis Spree-
krone so angenehm wie möglich zu machen und mit-
tels moderner Technik die bestmögliche Therapie 
durchzuführen. Dabei will er nicht nur sich, sondern 
auch seinem Team ermöglichen, in verschiedenen Be-
reichen den persönlichen Horizont zu erweitern: „Be-
ruflich möchte ich eine tolle Praxis aufbauen, die alles 
besitzt, was die moderne Zahnmedizin zu bieten hat. 
Und das ist natürlich ein dynamischer Prozess. Daher 
liegt es an mir, mich selbst und mein Team zu motivie-
ren, sich stets weiterzuentwickeln. Und das geht nur 
durch Fortbildungen. Und zwar jeder Art. Sowohl fach-
liche Fortbildungen als auch beispielsweise Fortbil
dungen zum Thema Rhetorik, Coaching, Patienten
umgang und so weiter“, erklärt er seine Ambitionen für 
die kommende Zeit. 

solutio GmbH & Co. KG
Zahnärztliche Software und 
Praxismanagement
Tel.: +49 7031 4618-657 • www.solutio.de
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FINANZIERUNG  /// Die Themen Wirtschaftlichkeit 
und Finanzierung gewinnen aufgrund der aktuellen 

Inflation und sinkenden Kaufkraft in der Bevölke-
rung zunehmend an Bedeutung. Zahnärzte wer-
den immer mehr „gezwungen“, sich mit Maß-
nahmen einer dauerhaften Liquiditätssicherung 
auseinanderzusetzen. Dadurch rücken vor allem 
Dienstleister wie dent.apart in den Mittelpunkt 

des Interesses.

Ein Beitrag von Alicia Hartmann

Auch der Dentalmarkt ist nicht vor den wirtschaftlichen Schwankungen der 
nächsten Jahre gefeit. Es gilt daher, Patienten wirtschaftlich transparent über die 
Höhe der Zuzahlungen insbesondere bei hochwertigen Versorgungslösungen 
und Finanzierungsangebote aufzuklären und damit die Praxisliquidität dauerhaft 
sichergestellt wird. Aus diesem Grund entwickelte dent.apart mit der Gründung 
des Unternehmens 2017 eine einfache und un komplizierte Finanzierungs lösung 
für sofort notwendige Behandlungen, von der Zahnärzte und Patienten gleicher-
maßen profitieren.

Finanzierung zur Steigerung der Kaufbereitschaft

Umfragen unter Zahnärzten zeigen, dass der dent.apart-Zahnkredit zu einer 
deutlichen Steigerung der Kaufbereitschaft führt. Denn im Gegensatz zu den 
marktüblichen bis zu 15 Prozent liegt der Zinssatz des Zahnkredits nur bei 
4,69 Prozent. Aufgrund der niedrigen Zinskosten entscheiden sich die Patienten 
vermehrt für eine hochwertigere Behandlung. Die Laufzeit beträgt bei Raten ab 
50 Euro zwischen zwölf und 120 Monaten und grenzt sich somit von der Kon-
kurrenz ab, deren Abzahlungszeitraum meist auf 48 Monate begrenzt ist. Bietet 
man seinen Patienten eine solch komfortable Finanzierungslösung an, trägt das 
zur Umsatzsteigerung aber auch Patientenbindung bei.

 Kein Risiko für den Zahnarzt

Zusätzlich wird mit diesem Finanzierungsangebot die Liquidität des Zahnarztes 
bereits vor Beginn der eigentlichen Behandlung gesichert, ohne den Arbeits-
aufwand für die Praxis zu erhöhen. Diese muss  lediglich die Informationen bei 
Beratungsgesprächen bzw. bei der Besprechung der Heilkostenpläne weiter-
geben. Dafür kann direkt bei dent.apart ein Starterpaket mit den erforderlichen 
Infomaterialien sowie eine Art Anleitung zur Beratung bestellt werden. Die ge-
samte Abwicklung läuft dabei über dent.apart und der Praxisalltag wird damit 
nicht belastet. Bereits vor Beginn der Behandlung werden von dent.apart im 
Patientenauftrag die Behandlungskosten auf das Praxiskonto überwiesen. Sollte 
der Patient in Zahlungsverzug kommen oder sogar zahlungsunfähig werden, be-
steht im Vergleich zum Factoring keine Gefahr der Rückbelastung. Das senkt das 

Risiko für die Praxis und zusätzlich werden teure Factoringgebühren eingespart.

Regeneration von White Spots 
und frühen Kariesläsionen

• Patentierte vVardis Peptidtechnologie aus der Schweiz
• Weniger als 5 Minuten Zeitbedarf pro WhiteSpot oder Kariesläsion
• Schmerzfreie, delegierbare Leistungsposition
• Mehr als 200 wissenschaftliche Studien
• Biologische Remineralisierung statt invasiver Therapie

und frühen Kariesläsionen

Patentierte vVardis Peptidtechnologie aus der Schweiz

Kommentar von 
PD Dr. Markus Schlee

Finanzierungslösungen 

für Patienten werden im 

Zahnarztalltag immer wich-

tiger, um Umsatz und Praxis-

liquidität abzusichern. Angesichts 

der Herausforderung durch die zuneh-

mende In� ationsentwicklung wollen  

wir unser Dienstleistungsangebot zum 

Anfang des kommenden Jahres weiter 

ausbauen, um damit noch intensiver zur 

� nanziellen Sicherheit der Zahnärzte 

beizutragen.

Wolfgang Lihl

Geschäftsführer dent.apart

Mit unserem dent.apart-Zahnkredit 

richten wir uns an zwei Zielgruppen: 

Zahnärzte und Patienten. Unser Haupt-

ziel ist es, für alle Beteiligten eine 

 unkomplizierte und schnelle 

Finanzierung zu ermög-

lichen.

Margarita Metzler

Beratungsteam dent.apart

Wolfgang J. Lihl

Infos zur Person
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Regeneration von White Spots 
und frühen Kariesläsionen

• Patentierte vVardis Peptidtechnologie aus der Schweiz
• Weniger als 5 Minuten Zeitbedarf pro WhiteSpot oder Kariesläsion
• Schmerzfreie, delegierbare Leistungsposition
• Mehr als 200 wissenschaftliche Studien
• Biologische Remineralisierung statt invasiver Therapie

und frühen Kariesläsionen

Patentierte vVardis Peptidtechnologie aus der Schweiz

Kommentar von 
PD Dr. Markus Schlee

Auf Marketingseite arbeiten wir eng mit Printmedien 

zusammen, verstärken aber auch unsere Onlinepräsenz 

immer mehr. Wir haben beispielsweise einen Blog für 

 unsere Zahnärzte, sind in den sozialen Medien aktiv, haben 

in diesem Jahr eine monatlich erscheinende Podcastreihe 

 gestartet und planen aktuell einen Patientenblog.

Anne-Marie Lihl, Gra� kteam dent.apart

Bei dent.apart ist vor allem der Team-

gedanke wichtig. Große Kampagnen 

gestalten wir gemeinsam und alle 

 können und sollen ihre Ideen einbringen. 

Wir wurden nicht nur als Mitarbeitende, sondern 

als Mitdenkende eingestellt.

Sandra Mauer, Gra� kteam dent.apart

Klarer Vorteil für den Zahnarzt: Er ist nicht vertraglich 

gebunden und die gesamte Abwicklung läuft über uns. 

Wir stehen den Patienten dafür bei allen Fragen 

 telefonisch oder online zur Verfügung.

Marc Deka, Beratungsteam dent.apart

INFORMATION ///

dent.apart – Einfach bessere Zähne GmbH
Tel.: +49 231 586886-0 • info@dentapart.de

Wolfgang J. Lihl

Infos zur Person
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INTERVIEW  /// Mitte Juli wurde Jochen G. Linneweh  
zum neuen Präsidenten des Bundesver bandes Dental-
handel e.V. (BVD) gewählt. Im Interview erläutert er   sei nen 
Fokus auf die qualifi zierte Ausbildung der Fach kräfte von 
morgen sowie seine Pläne für ein krisenfestes Wachstum 
des Fachhandels.

Herr Linneweh, am 12. Juli 2022 wechselten 

Sie an die Spitze des BVD. Welche Pläne ha-

ben Sie als neuer BVD-Präsident?

Wer meinen persönlichen Werdegang im Den-
talmarkt kennt, der weiß, wofür ich mich als 
 Unternehmer seit weit mehr als drei Jahrzehn-
ten einsetze: Es sind alle Themen, die sich mit 
dem Begriff dentaler Fachhandel verbinden – 
ein zeitaktuell angepasstes, leistungsbezogenes 
Gleichgewicht zwischen Herstellern und Anwen-
dern in Praxen und zahntechnischen Laborato-
rien. Denn Fortschritt ist Wandel. Wie in kaum 
einer anderen Branche liefern die Entwicklun-
gen in Zahnmedizin und Zahntechnik hierzu 
 herausragende Beispiele. Auch der BVD als ein 
starker Händlerverband hat sich mit gezieltem 
Kurs auf die Zukunft neu auszurichten, um die 
Arbeit seiner Mitgliederfirmen zu erleichtern, 
deren Interessen zu bündeln und um Mehrwerte 
zu bieten. Hierfür werde ich mich engagieren 
und baue fest auf die kreative Unterstützung 
meiner Präsidiumskollegen wie auch auf die 
 kooperativen Mitglieder aufseiten der handels-
orientierten Lieferanten. Uns ist ebenso be-
wusst, dass es sich hier um keine isolierten 
 länderspezifischen Themen handelt. Der inten-
sive Austausch mit anderen Dentalverbänden in 
Europa ist einer von vielen Punkten.

Worin sehen Sie die größten Herausforderun-

gen für die Zukunft der Dentalbranche und 

welche Themen stehen zu Beginn ganz oben 

auf Ihrer Agenda?

Zu unseren großen Themen gehört mehr denn 
je die Fachkräfte-Nachwuchssuche und das 
Thema Ausbildung im Speziellen. Hier gilt es, die 
Kompetenzen möglichst vielfältig zu gestalten, 
denn die Nachwuchsförderung ist unser ge-
meinsames erklärtes Ziel. Hierbei setzt der BVD 
auf die Bildungs- und Serviceangebote seiner 
Tochtergesellschaft, der DMS GmbH. Zu deren 
Angeboten zählen das E-Learning für Auszubil-
dende, Compliance-Schulungen sowie der von 
der IHK zertifizierte Schulungslehrgang „Dental-
fachberater IHK/Dentalfachberaterin IHK“. Die 
DMS verfügt zudem über ein unabhängiges 
Sachreferat Medizinprodukte, welches die Quali-
fikationen und Schulungen der Servicetech niker 
durch den Technikerausweis zertifiziert. Die kon-
tinuierliche technische Weiterentwicklung des 
Praxis- sowie Laborequipments ordnet dem 

Ein Beitrag von Kerstin Oesterreich

Infos zum BVD
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Beruf Dental-Servicetechniker eine hochgradige Beruf Dental-Servicetechniker eine hochgradige 
Bedeutung zu und läuft parallel mit seiner zu-Bedeutung zu und läuft parallel mit seiner zu-
sätzlichen Spezialisierung.sätzlichen Spezialisierung.

Wie bewerten Sie die Zusammenarbeit zwi-Wie bewerten Sie die Zusammenarbeit zwi-

schen dem Dentalfachhandel und der Indus-schen dem Dentalfachhandel und der Indus-

trie?

Eine zunehmend bedeutende Frage! Die Defini-Eine zunehmend bedeutende Frage! Die Defini-
tion der Rahmenbedingungen und die Form des tion der Rahmenbedingungen und die Form des 
gegenseitigen Umgangs verbleibt ausschließlich gegenseitigen Umgangs verbleibt ausschließlich 
in der Verantwortung eines jeden Händlers und in der Verantwortung eines jeden Händlers und 
Lieferanten, sprich der Industrie. Allerdings sieht Lieferanten, sprich der Industrie. Allerdings sieht 
sich der BVD sehr wohl als das gebündelte sich der BVD sehr wohl als das gebündelte 
Sprachrohr seiner Mitglieder und fühlt sich an-Sprachrohr seiner Mitglieder und fühlt sich an-
gesprochen, wenn es um die Optimierung von gesprochen, wenn es um die Optimierung von 
gemeinsamer Kommunikation geht. Denn auch gemeinsamer Kommunikation geht. Denn auch 
in unserem Business ist der gegenseitige Res-in unserem Business ist der gegenseitige Res-
pekt und die Begegnung auf Augenhöhe einer pekt und die Begegnung auf Augenhöhe einer 
der Schlüssel zum Erfolg. Ein erfolgreicher der Schlüssel zum Erfolg. Ein erfolgreicher 
Fachhandel hat sich für ein marktkonformes, Fachhandel hat sich für ein marktkonformes, 
 innovatives Sortiment zu entscheiden. Zugleich  innovatives Sortiment zu entscheiden. Zugleich 
muss sich der jeweilige Lieferant der zuverlässi-muss sich der jeweilige Lieferant der zuverlässi-
gen Leistung seines Handelspartners bewusst gen Leistung seines Handelspartners bewusst 
sein. Der Gewinner aus diesem funktionieren-sein. Der Gewinner aus diesem funktionieren-
den Zusammenspiel ist letztlich der Anwender in den Zusammenspiel ist letztlich der Anwender in 
Praxis und Labor. Nur das kann von uns allen Praxis und Labor. Nur das kann von uns allen 
gewollt sein.

Zum größten Kundenanteil des Fachhandels zählen zahnärztliche 

Praxen. Wie sehen Sie die Zukunft der Zahnarztpraxis?

Kaum ein anderer Heilberuf bietet ein solches Potenzial an medizi-
nischen Schwerpunkten wie der des Zahnarztes. Ärzte in bestehen-
den wie auch neu gegründeten Praxen verfügen über persönliche Ent-
scheidungsfreiheit, wohin ihre medizinisch-unternehmerische Reise 
geht. Wenn Pessimismus daraus entstehen sollte, weil die Statistik 
belegt, dass sich Füllungen innerhalb von 30 Jahren um über 50 Pro-
zent verringert haben, muss man zugleich sehen, dass ersatzweise 
wiederum andere Behandlungsmethoden gewachsen sind, die vor 
Zahnschäden schützen. Dass die Zukunft nur in großen Praxisgesell-
schaften liege und dass die Mehrzahl der jungen Zahnärzte angeblich 
einer unverhältnismäßigen Work-Life-Balance frönen, entspricht ein-
fach nicht der Realität. Zugegebenermaßen kann auch nicht jede 
Praxisneugründung oder -übernahme im Zentrum einer attraktiven 
Großstadt oder in Seelage in Bayern sein. Das eigene Vertrauen des 
Zahnarztes in sein Können, die Bereitschaft, sich fortzubilden und sich 
Trends zu öffnen, wird den Fortbestand der zahnärztlichen Einzelpra-
xis sicherstellen. Aufgrund der Nähe zum Kunden verfügt der Fach-
handel hierin über einen Multiplikator an Erfahrungen und zeichnet 
sich dadurch aus, partnerschaftlich zu beraten. 

Welchen Ratschlag hat Ihnen Ihr Vorgänger Lutz Müller, immerhin 

13 Jahre im Amt des BVD-Präsidenten, bei der „Staffelstabüber-

gabe“ mit auf den Weg gegeben?

Lutz Müller hat während seines langjährigen Engagements wichtige 
Weichen zur Weiterentwicklung des Dentalfachhandels gestellt und 
dafür gebührt ihm unser größter Respekt. Eine unmittelbare Empfeh-
lung hat er mir nicht mit auf den Weg gegeben, er sagte nur, ich 
möge den Grundgedanken eines leistungsstarken BVD in die Zukunft 
führen – und das, meine ich, ist Aufgabe genug. Schließlich zählt  
der deutsche Dentalmarkt mit überdurchschnittlich hohem Qualitäts-
anspruch zu einem der wichtigsten weltweit. Entsprechend steht auch 
der dazu gehörende Bundesverband der Fachhändler im Fokus. Was 
offenbar nur wenigen bewusst ist: Der dentale Fachhandel in Deutsch-
land liefert Praxis- und Laborbetreibern wie in kaum einem anderen 
Land ein umfangreiches Dienstleistungsangebot, das von kleinen, mit-
telständischen und großen Fachhändlern erbracht wird. Entsprechend 
vertritt auch der BVD die Interessen dieser Mitglieder, ganz gezielt und 
völlig unabhängig von der Unternehmensgröße.

Gibt es auch formulierte Wünsche, die Sie als neu gewählter Prä-

sident nach außen adressieren? 

Danke für die Frage. Es wäre wünschenswert, wenn der BVD seinen 
Austausch mit Interessensvertretern, Verbänden und Arbeitskreisen 
aus Zahnmedizin und Zahntechnik intensivieren könnte. Wünschens-
wert wäre umso mehr, wenn es gelänge, unsere Branche und damit 
unsere gemeinsamen Belange mehr in die Öffentlichkeit der Politik zu 
rücken. Ein Beispiel hierfür: Die pauschale Androhung von Praxis-
schließungen während der Pandemie ließen vermuten, dass man sich 
auf oberster politischer Ebene nicht so recht über die Bedeutung und 
gewissenhafte Arbeitsweise einer zahnärztlichen Praxis im Klaren ist. 
Mit den Augen nach Berlin gerichtet, gilt es hier, Bewusstsein zu 
schärfen.
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Frau von Schmudde, Septodont hat kürzlich das 

Dentalgeschäft von Sano�  erworben. Was sind die 

Gründe für diesen Schritt?

Als Weltmarktführer in der dentalen Schmerzkon-
trolle und Trendsetter in der Regenerativen Zahn-
medizin haben wir es uns zur Aufgabe gemacht,  
die Lebensqualität der Menschen durch innovative, 
sichere und effiziente Lösungen für den zahnärzt-
lichen Gebrauch zu verbessern. Septodont steht für 
Exzellenz im zahnmedizinischen Fachbereich. Die-
ser Verantwortung sind wir uns bewusst. Sie ist ein 
wichtiger Treiber für unsere Expansionspläne. Durch 
die Übernahme der Premiummarken Ultracain® und 
Dontisolon® bauen wir unser Produktportfolio im 
Bereich der Lokalanästhesie und Schmerztherapie 
weiter aus. Mit unserem umfassenden Sortiment 
und einem breiten Angebot an Darreichungsformen 
können wir die vielfältigen Anforderungen in Praxen 
und Universitäten jetzt noch besser bedienen.

Das hört sich nach umfassenden Veränderungen 

 innerhalb Ihres Septodont-Produktportfolios an. 

Welchen Stellenwert hat Ultracain® dabei?

Ultracain® ist ganz klar unsere neue Premiummarke. 
Als Original Articain-Lokalanästhetikum ist Ultracain®

einem breiten Fachpublikum bekannt. Zahnärzte in 
Praxen und Universitäten können sich seit mehr  
als 45 Jahren auf die Ultracain®-Qualität verlassen. 
Es gibt keine andere Lokalanästhetika-Marke, die 
auf mehr Erfahrung und eine längere Kundentreue 
zurückblicken kann. Die hohe Wirksamkeit von 
 Ultracain® ist durch zahlreiche Studien bestätigt. 
Auch was die wissenschaftliche Reputation, die An-
erkennung in Univer sitäten und bei Experten betrifft, 
wird Ultracain® als Premiumprodukt im Markt gese-
hen und ist auch laut Marktdaten der Gesellschaft 
für Konsumforschung führend in Deutschland. Das 
sind für uns alles gute Argumente für eine Premium-
marke.

Ein Beitrag von Marlene Hartinger

INTERVIEW  /// Das Unternehmen Septodont, mit Sitz in Nie-
derkassel bei Bonn, entwickelt, produziert und vertreibt ein 
breites Sortiment qualitativ hochwertiger Produkte für den 
Dentalmarkt. Jedes Jahr werden weltweit über 500 Millionen 
Dentalinjektionen mit den Lokalanästhetika von Septodont 
durchgeführt. Sandra von Schmudde, seit 2020 Geschäfts-
führerin bei Septodont und für die gesamte D-A-CH-Region 
verantwortlich, geht im Interview unter anderem auf die Übe r-
nahme des Sanofi-Dentalgeschäfts und die zukünftige Posi-
tionierung der verschiedenen Dentalanästhesie-Marken ein.



D E N T A L W E LT

Was bedeutet die Marke Ultracain® für Septodont?

Mit Ultracain® unterstreichen wir als etabliertes, fa-
miliengeführtes Unternehmen unsere Verpflichtung 
gegenüber Tradition und einem hohen Qualitäts-
verständnis. Zudem bringen wir unser modernes 
Verständnis für Kundenbedürfnisse und unsere Er-
fahrung im Herstellungsprozess von Lokalanästhe-
tika in die Marke mit ein. In den nächsten Monaten 
wollen wir weiter daran arbeiten, unsere teilweise 
neuen Ultracain®-Kunden und ihre Bedürfnisse noch 
besser kennenzulernen. Auf jeden Fall werden wir 
die bewährt hohe Produktqualität von Ultracain®

auch weiterhin in Zylinderampullen, Brechampullen 
und Mehrfachentnahmeflaschen in den bekannten 
Adrenalinkonzentrationen und der adrenalinfreien 
Variante anbieten.

Septanest® ist ebenfalls ein sehr bewährtes Pro -

dukt innerhalb Ihres Sortiments der Schmerzkon-

trolle. Wie werden Sie die Marke in Zukunft posi-

tionieren? 

Septanest® steht in besonderer Weise für die inno-
vative, moderne und gleichzeitig traditionellen Wer-
ten verbundene Unternehmenswelt von Septodont. 
Wir sind uns der Rolle als Weltmarktführer im Be-
reich der dentalen Schmerzkontrolle bewusst. Das 
wird auch so bleiben. Septanest® ist in über 70 
Ländern durch die jeweiligen Gesundheitsbehörden 
 zugelassen, insbesondere auch bei der als kritisch 
geltenden amerikanischen Zulassungsbehörde FDA. 

Das Qualitätsprodukt ist global bekannt für seine 
hohe Zuverlässigkeit in der lokalen Schmerzaus-
schaltung. Durch die hohen Produktionsmengen 
von bereits jetzt mehr als 500 Millionen Zylinder-
ampullen jährlich hat Septodont niedrige Stückkos-
ten, die das Unternehmen über das hervorragende 
Preis-Leistungs-Verhältnis an die Kunden weiter -
gibt – und das bei höchsten Qualitätsansprüchen. 
Unser Produktionsprozess in Frankreich wird von 
den Behörden als Goldstandard gesehen. Als Her-
steller sind wir bekannt für Zuverlässigkeit, eine 
langfristige Lieferfähigkeit, Beständigkeit und unse-
ren Kundenservice. Argumente, die unsere zufrie-
denen Kunden seit vielen Jahren überzeugen.

Septodont hat 
als familien-
geführtes Un-
ternehmen für 
seine Produkte 
die Produktion 
komplett in einer 
Hand, sodass wir 
schneller, � exi-
bler und letzt-
endlich kunden-
orientierter sein 
können.

(Sandra von Schmudde)

Septodont GmbH

Infos zum Unternehmen

WAS ÄNDERT SICH 

FÜR EHEMALIGE SANOFI- 

KUNDEN? 

Seit dem 15. März 2022 steht den Kun-

den von Ultracain® und Dontisolon® in 

Deutschland nun auch der bewährte 

 Septodont-Service zur Verfügung. 

Dies  gilt auch für die Premiummarke 

Ultracain® in Österreich. Seit dem 

22. Juni stehen wir den Kunden von 

 Ultracain® auch in der Schweiz bera-

tend zur Seite. Die übernommenen 

Produkte bleiben in Qualität, Verpa-

ckung und Aussehen unverändert. 

 Ultracain®-Zylinderampullen werden 

weiterhin von Sano�  im Werk in 

Frankfurt am Main im Auftrag von 

Septodont hergestellt. Septodont ist 

Eigentümer der übernommenen Pro-

dukte und Marken, mit allen damit 

 verbundenen Verantwortlichkeiten  

wie Werbung, Vertrieb, Regulierung, 

Überwachung und rechtlichen Ange-

legenheiten. 

Eine neue Website informiert rund um 

Ultracain®: www.ultracain.de oder 

www.ultracain.at

Unser Ziel ist es, 
schnell und un-
kompliziert auf 
Kunden- wie auch 
auf Marktbedürf-

nisse einzugehen. Dabei helfen uns 
kurze Kommunikations- und Entschei-
dungswege.



Ein Beitrag von Christin Hiller

SERVICEPORTFOLIO /// Hand- und Winkelstücke sind die mit Abstand meistgenutzten 
 Produkte in jeder Praxis. Nicht nur bei der Anschaffung sollte daher auf Wertigkeit gesetzt 
werden, sondern auch beim Service. Für Deutschland und Österreich ist beispielsweise 
das Unternehmen W&H Experte in beiden Segmenten. Auch im Falle von 
 Service und Reparatur erhalten Kunden kompromiss-
lose Qualität.

Der Einsatz von Medizinprodukten geht mit viel Verantwortung 
einher: Verantwortung für den Patienten und für die Einhaltung 
der Medizintechniknormen. Aus diesen Gründen sollte bei Wartungs- 
und Reparaturaufträgen immer auf eine professionelle Umsetzung ge-
achtet werden; Do-it-yourself-Reparaturkits aus dem Internet und jede 
Form des Reparaturselbstversuchs sind niemals eine gute Idee. 
W&H setzt hierzu auf das hauseigene Konzept „ProService“ und defi-
niert den Standard für Servicequalität in der Medizintechnik neu. Ob 
einfache Wartung oder umfassende Reparatur – wertvolles Know-how 
vom Hersteller ist unabdingbar für den nachhaltigen und vor allem 
 sicheren Einsatz der Produkte. Bei W&H gehört guter Service daher 
zum Selbstverständnis und gestaltet sich wie folgt:

Das gesamte Technikerteam ist hoch quali� ziert, der Das gesamte Technikerteam ist hoch quali� ziert, der 

Serviceprozess ISO-zerti� ziert. Das ist die höchste Aus-

zeichnung in diesem Segment. Das Service-Partnernetz 

in Deutschland sowie Österreich ist durch externe als 

auch autorisierte Servicepartner umfassend sowie 

 � ächendeckend aufgestellt. Kurze Wege ermöglichen 

eine schnelle Bearbeitung.

©
 W

&
H



Produktkompetenz 
seit 1890

Guter Service macht den Un-
terschied, das weiß auch Josef 
Erbschwendtner (Geschäfts-
leitung Services & Logistik, 
Deutschland & Österreich) zu 
berichten und verrät, was den 
W&H Service so einzigartig 
macht: „Durch unsere regelmäßi-
gen Zufriedenheitsbefragungen 
und den ohnehin engen Kunden-
kontakt wissen wir, dass unser 
ProService insbesondere auf-
grund der ehrlichen Kostenstruk-
tur geschätzt wird. Viele Mit-
bewerber arbeiten im Service-
bereich mit Pauschalen. Das 
heißt, auch wenn nur kleine Teile 
getauscht werden, fällt Summe X 
für die Reparatur an. Das kann 
sich bei mehreren Instrumenten 
schnell summieren und kosten-
intensiv werden. Anders W&H: 
Wir stellen nur die tatsächlichen 
Kosten in Rechnung, alles bleibt 
nachvollziehbar und transparent. 
Service ist für uns einfach ein 
 dazugehöriges Selbstverständnis, 
das wir mit unseren nationalen 
Servicepartnern sehr gerne 
 bedienen.“

Ob einfache Wartung oder 
komplexe Reparatur – die 
W&H Servicetechniker beglei-
ten die in Österreich hergestell-
ten Hand- und Winkelstücke 
ein Leben lang. Und das als 
echte „Insider“ mit mehr als 
130-jähriger Produkterfahrung.

Im Falle von Reparaturbedarf bietet der Hersteller einen schnellen 24-Stunden- Im Falle von Reparaturbedarf bietet der Hersteller einen schnellen 24-Stunden- 

Service.  Um die Abwicklung für die Kunden noch einfacher zu machen, bietet W&H 

dazu ein entsprechendes Formular und einen Abholservice an. Tipp: Wenn Sie sich 

über die  Ursache des Problems nicht sicher sind, ist es besser, sich zuerst an den 

 Wartungsdienst zu wenden und mit einem Techniker zu sprechen. Zusammen mit  

den Technikern können Fehlfunktionen oftmals bereits gelöst oder die  weitere 

 Vorgehensweise besprochen werden.

Die durchgeführten Reparaturen zeichnen sich durch eine hohe Ersatzteiltiefe aus, Die durchgeführten Reparaturen zeichnen sich durch eine hohe Ersatzteiltiefe aus, 

was in der Branche einzigartig ist. Somit kann fast jedes einzelne Bauteil individuell 

getauscht werden.

Der W&H Werksservice als auch die W&H Servicepartner verwenden ausschließlich Der W&H Werksservice als auch die W&H Servicepartner verwenden ausschließlich 

Originalersatzteile.

Der Kunde erhält die volle Kostentransparenz. Es werden nur die tatsächlichen Ersatz-Der Kunde erhält die volle Kostentransparenz. Es werden nur die tatsächlichen Ersatz-

teile in Rechnung gestellt, W&H arbeitet nicht mit Pauschalen. Auf Wunsch ist vorab 

ein Kostenvoranschlag möglich.

Bei zu hohen Reparaturkosten oder nicht rentablen Reparaturen bietet W&H ein Neu-Bei zu hohen Reparaturkosten oder nicht rentablen Reparaturen bietet W&H ein Neu-

produkt zu attraktiven Aktionspreisen an.

Feedback ist wichtig und wird bei W&H immer ernst genommen. Aus diesem Grund Feedback ist wichtig und wird bei W&H immer ernst genommen. Aus diesem Grund 

führt der W&H Werksservice regelmäßig eine Kundenzufriedenheitsumfrage durch.

Kunden pro� tieren außerdem von temporären Aktionen. Im Rahmen der großen Kunden pro� tieren außerdem von temporären Aktionen. Im Rahmen der großen 

 Sommer-Serviceaktion wird beispielsweise allen Aufträgen ein kleines Goodie 

 beigelegt. 
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Die ReFlex-Bewegung:
individuell reaktiv
1. Reziprokierend vs. rotierend
Bei der maschinellen Wurzelkanalaufbereitung zeigen die 

reziprokierende und rotierende Bewegung gewisse Vor- 

und Nachteile. Wo könnte die goldene Mitte liegen?

Bei der klassischen reziprokierenden Aufbereitung bestand bis-
her das Risiko, dass Debris nach apikal transportiert wird und 
sich die Feile unkontrolliert in den Wurzelkanal hineinarbeitet.  
Mit der patentierten ReFlex-Bewegung im EndoPilot wird nun 
ein neuer Weg eingeschlagen. Hier werden die Vorteile der 
 reziprokierenden mit den Vorteilen der rotierenden Bewegung 
kombiniert.

Wie funktioniert die neue Bewegung?

Der Name ReFlex verrät es bereits: Hier wird unmittelbar auf eine 
Situation reagiert. ReFlex arbeitet im EndoPilot in einer diskon-
tinuierlichen Linksrotation, währenddessen innerhalb kürzester 
Zeitintervalle kontinuierlich Messungen vorgenommen werden. 
Sie erfassen die Drehmomentbelastung in Abhängigkeit von der 
Verspannung der Feile. Damit erkennt das Gerät, in welchem 
Bereich das Aufbereitungsinstrument aktuell belastet ist, also 
ob die Verspannung mehr apikal oder mehr koronal vorliegt. Je 
nach Intensität und Ort der Verspannung geht der EndoPilot 
auf unterschiedliche Art und Weise damit um. Sollte die Feilen-
belastung z. B. plötzlich apikal stark ansteigen, entspannt der 
Motor die Feile durch eine kaum wahrnehmbare Messpause. 
Sollte die Belastung danach weiterhin bestehen, führt der Motor 
eine rechtsgerichtete Bewegung entgegen der Schneidrichtung 
aus. Es handelt sich bei ReFlex also um ein individuell reaktives 
Muster. Diese Differenzierung ermöglicht es, dass die Feilen bei 
der Wurzelkanalaufbereitung kontrolliert entsprechend ihrer 
Stressbelastung arbeiten. 

Welchen Vorteil hat das individualisierte Bewegungs-

muster?

Grundsätzlich führen die regelmäßigen Messungen 
dazu, dass das Restrisiko einer Feilenfraktur vor 
allem im apikalen Bereich noch weiter sinkt, 
bei gleichzeitig effizienter Aufbereitung. 
ReFlex bringt dem Zahnarzt also 
eine erhöhte Sicherheit bei 

der Wurzelkanalaufbereitung. Das gilt insbesondere für kom-
plexe Kanalanatomien, weil hier Klemm-Frakturen im apikalen 
Bereich entgegengewirkt wird. 

2. ReFlex smart und ReFlex dynamic
Wo liegt der Unterschied zwischen den Modi  ReFlex smart 

und ReFlex dynamic?

Die Messpausen sind im Grundbetrieb bei beiden Modi gleich, 
aber bei ReFlex smart werden zusätzliche Messpausen durch-
geführt. Das bedeutet mehr Sicherheit, da der Motor entgegen 
der Schneidrichtung dreht, um die Verklemmung der Feile zu 
lösen. ReFlex smart ist also deutlich sensibler unterwegs als 
 dynamic und damit ideal für den Endo-Einsteiger oder bei der 
Aufbereitung stark gekrümmter Wurzelkanäle. 

3. Feile
Welches Feilensystem empfiehlt sich für ReFlex im Endo-

Pilot? 

Beide reaktiven Bewegungen sind bisher allein auf Procodile 
und Procodile Q abgestimmt. Insofern ist es sinnvoll, die Feile 
in diesen intelligenten Bewegungsmustern laufen zu lassen, wo 
sie mit dem Motor eine aufeinander abgestimmte Einheit bildet. 
Grundsätzlich ist Procodile Q aber in allen gängigen reziprokie-
renden Antrieben einsetzbar.

Die Bildergalerie zu den Die Bildergalerie zu den 

Bewegungsmustern auf Bewegungsmustern auf 

ZWP online sehen.sehen.
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champions-implants.com
Service-Telefon:
+49 (0)6734 91 40 80

Minimalinvasive
Implantologie
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Insertionsprotokoll und Implantatsysteme aus einer Hand:

Das ist das minimalinvasive Insertionsprotokoll „MIMI“

Keine Schnitte – keine Nähte – keine Narben 
= schneller Heilungsverlauf mit weniger Komplikationen 

= zufriedene Patienten

für Zahnärzte & ZFAs

24/09
/22
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IMPLANT

POWER DAY

+ Chairside Aufbereitung 
von autologem 
Zahnmaterial

Das einzige Keramik-
Implantat mit wissen-
schaftlichen Langzeit-
studien (seit 2004), 
patentierter makrorauer 

95,8 % Osseo- und 
Biointegrationsrate

· Titan Grad 4 (KV)

6,5 - 8 - 10 - 12 - 14 - 16

3,5 - 4,0 - 4,5 - 5,5

CHAMPIONS 
(R)EVOLUTION 
TITAN-IMPLANTAT

SMART GRINDERPATENT™
KERAMIK-IMPLANTAT

oder

Unmittelbar post OP



H E R S T E L L E R I N F O R M A T I O N E N
P R O D U K T E

H E R S T E L L E R I N F O R M A T I O N E N
P R O D U K T E

RØNVIG Dental Mfg. A /S, Dänemark
Vertrieb Deutschland
Tel.: +49 171 7717937
www.ronvig.com • www.calaject.de

PARKELL EUROPE AB
Tel.: +49 6042 880088 (Vertrieb Deutschland)
www.parkell.com

SCHMERZFREIE BETÄUBUNG
durch computerassistierte 
Injektionen

Neues bioaktives Bulk-Fill-Material

CALAJECT™ unterstützt den zahnärztlichen Behandlungsalltag in mehr-
facher Hinsicht: Es bietet Patienten eine sanfte und schmerzfreie In-
jektion, ermöglicht Behandlern eine entspanntere Arbeitssituation und 
fördert so das Vertrauen zwischen Zahnarzt und Patient. Grund hier-
für ist die intelligente und sanfte Verabreichung von Lokalanästhetika. Ein 
zu Beginn langsamer Fluss verhindert den Schmerz, der entsteht, wenn 
ein Depot zu schnell gelegt wird. Selbst palatinale Injektionen können vorgenommen werden, ohne 
dass der Patient Unbehagen oder Schmerz emp� ndet. Der Griff um das Handstück verbessert die 
Taktilität und sorgt dafür, dass der Behandler während der Injektion in einer entspannten und er-
gonomischen Haltung arbeiten kann. Es sind keine Fingerkräfte nötig, sodass eine Belastung von 
Muskeln und Gelenken vermieden wird. Durch die Möglichkeit einer guten Fingerstütze kann die 
Kanüle während der Injektion vollkommen still an einer Stelle gehalten werden. Das Instrument 
eignet sich für alle odontologischen Lokalbetäubungen, da das System Programmeinstellungen 
sowohl für die intraligamentäre (PDLA) und die In� ltrationsanästhesie als auch für die Leitungs-
anästhesie hat. Der computergesteuerte Fluss in allen drei Programmen ermöglicht das leichte 
Legen einer schmerzfreien Betäubung – selbst palatinal. Zusätzliche kostenaufwendige Verbrauchs-
stoffe sind nicht vonnöten. Es werden Standard-Dentalkanülen und -Zylinderampullen verwendet. 
Die Kontrolleinheit wird über einen hygienischen Touchscreen mit einer einfachen Programmwahl 
gesteuert. Das Gerät lässt sich mit einem Fußschalter bedienen, der im Lieferumfang enthalten ist.
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Parkell hat kürzlich Predicta, eine neue Produktlinie unter den selbst-
härtenden bioaktiven Bulk-Fill-Materialien auf den Markt gebracht. Das 
Material ist hochgradig röntgenopak und wird damit allen klinischen 
 Anforderungen gerecht. Es ist in verschiedenen Farbtönen und mit 
 unterschiedlichen Fließfähigkeiten erhältlich. Durch die Freisetzung von 
Calcium-, Phosphat- und Flouridionen wird die Mineral-Apatit-Bildung 
stimuliert und die Remineralisierung am Übergang von Restauration und 
Zahn begünstigt. Bioaktive dentale Restaurationsmaterialien sind in der 
Lage, chemische und physikalische Eigenschaften des natürlichen Zah-
nes durch eine ionisch vernetzte Kunststoffmatrix nachzuemp� nden. 
Predicta Bulk ist ein universelles Komposit für alle Bereiche der konser-
vierenden Zahnheilkunde. Das dualhärtende Material ermög-
licht die Einbringung der gesamten Kunststoffmenge, 
ohne das eine zusätzliche Lichthärtung notwen -
dig wird. Das Material kann für jegliche Restau-
rationsgröße verwendet werden und ist damit in 
einem Schritt applizierbar, sodass keine aufwen-
dige Schichtung notwendig wird. Predicta Core ist 

ein dualhärtendes Komposit für groß� ächige Stumpfaufbauten, welches 
mit oder ohne vorangegangene Zementierung eines Wurzelkanalstiftes 
gesetzt werden kann. Aufgrund des zugesetzten Zirkonoxids verfügt  
das Material über eine hohe Dimensionsstabilität sowie eine zahnähn-
liche Beschleifbarkeit. Zudem besitzt es zur Aufnahme von Kronen eine 
 hohe Druck- und Biegefestigkeit. In Deutschland wird Predicta durch   
MW Dental vertrieben.



ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis – 9/2022 125

Abrechnung?
Mit Tiefgang!
Liebold/Raff/Wissing: DER Kommentar

Jetzt 10 Tage kostenlos testen: 
www.bema-goz.de

ANZEIGE

P R O D U K T E
H E R S T E L L E R I N F O R M A T I O N E N

SHOFU DENTAL GmbH
Tel.: +49 2102 8664-0
www.shofu.de

P R O D U K T E
H E R S T E L L E R I N F O R M A T I O N E N

Das selbsthärtende GlasIonomer FX Ultra punktet vor 
allem mit verbesserter Ästhetik und Stabilität: Anders als 
herkömmliche Glasionomere fallen Füllungen in ihrer ora-
len Umgebung kaum auf. Möglich macht das ein speziel-
ler Glasfüllstoff, der das Material transluzenter macht und 
somit natürlicher wirken lässt. Bei einer Druckfestigkeit 
von 256 MPa halten Füllungen aus FX Ultra jetzt auch 
den intraoralen Kräften im Seitenzahnbereich langfristig 
stand. FX Ultra eignet sich zur Füllung von Kavitäten des 
Milchgebisses, nicht belasteten Klasse I- und Klasse II- 
Kavitäten im Erwachsenengebiss, Klasse III- und Klasse V- 
Kavitäten sowie für Stumpfaufbauten. Pulver und Flüssig-
keit reagieren schnell miteinander und ergeben eine ge-
schmeidige, nicht klebrige Konsistenz, so lässt sich die 
Masse leicht in einem Arbeitsschritt in die Kavität ein-
bringen. Sofort nach dem Aushärten zeigen die Füllun -
gen eine bemerkenswerte Transluzenz. Gegenüber her-
kömmlichen Glasionomeren weist FX Ultra eine außerge-
wöhnliche Farbstabilität auf: Über die Zeit zeigt es ledig-
lich minimale Abweichungen bei Helligkeit, Farbsättigung 
und Farbton, die jedoch vernachlässigbar sind. FX Ultra 
haftet zuverlässig an Schmelz und an Dentin, ohne dass 
eine zusätzliche Konditionierung der Ober� äche erforder-
lich ist. Die hohe Scherhaftfestigkeit minimiert mögliche 
Undichtigkeiten (Mikroleckagen) und Randverfärbungen 
und gewährleistet dauerhafte, ästhetisch ansprechende 
Füllungen. FX Ultra ist in zwei Sets (Simple Set und Mini 
Set) in den vier gängigsten VITA* classical-Farben A2;  
A3; A3,5 und B2 erhältlich.

*  VITA ist ein eingetragenes Warenzeichen der VITA Zahnfabrik 

(Bad Säckingen).

Infos zum Unternehmen
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Glasionomer mit 
VERBESSERTER ÄSTHETIK 
UND STABILITÄT
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ANZEIGE

Ob beim Prothesencheck oder vor dem Transport in bzw. nach dem Erhalt aus dem Labor: Die professio­
nelle Reinigung von Zahnersatz und anderen zahntechnischen Werkstücken wie Mundschutz, Schienen 
und Co. gehört zum Standardrepertoire jeder Praxis und sollte ebenso schonend wie effektiv sein. Das 
Flüssigkonzentrat TarClean von ALPRO MEDICAL zur Reinigung und selbstständigen Entfernung säure­
löslicher Ablagerungen wie Zahnstein und Zementresten ist sowohl für das Tauchbadverfahren als auch 
die Anwendung im Ultraschallgerät geeignet. Auf spezieller Wirkstoffbasis von Phosphorsäure und Phos­
phor-Derivaten, Tensiden und Polyolen sorgt TarClean für eine gründliche Entfernung von Schmutzresten  
in Vertiefungen sowie eine porentiefe Reinigung von Verfärbungen und Belägen. Die klare, rosafarbene 
Flüssigkeit mit ihrem leichten Minzgeruch wird je nach Verschmutzungsgrad dafür arbeitstäglich ange­
setzt. Sicher, sauber, TarClean von ALPRO MEDICAL.

Professionelle Prothesenreinigung

ALPRO MEDICAL GMBH
Tel.: +49 7725 9392-0 
www.alpro-medical.de 

Kulzer GmbH • Tel.: 0800 4372522 • www.kulzer.de 

Infos zum Unternehmen

Das neue Venus® Bulk Flow ONE von Kulzer repräsentiert das Zeitalter der deckschichtfreien Bulk-Komposite und 
steht damit für die wirtschaftliche Seitenzahnfüllung. Das Komposit für Schichtstärken bis zu 4 mm kommt ohne 
zusätzliche Komposit-Deckschicht aus und bedient mit einer universellen Farblösung das Spektrum A1 bis D4. 
Venus Bulk Flow ONE gibt es ab sofort in Spritzen (2 g), als Einzeldosis PLT/Kapsel und mit einem attrak­
tiven Kennenlernangebot. 

Mehr zu Venus Bulk Flow ONE und dem neuen Materialkonzept erfahren Interessierte am 
6. Oktober 2022 in einem 60-Minuten-Webinar mit Prof. Michael J. Noack und Dr. 
Nora Joos. Beleuchtet werden Bedarfe, wissenschaftliche Erkenntnisse sowie 
Erfahrungen mit dem Material und der Einsatz im klinischen Alltag. Die 
Teilnahme ist kostenfrei und sichert einen Fortbildungspunkt nach  
BZÄK und DGZMK.

Die Webinar-Anmeldung, wissenschaftliche Informationen, Stu­
dien und das 3 + 1-Kennenlernangebot sind zu finden unter: 
www.kulzer.de/venus-bulk-flow-one

Bulk Flow-Komposit ohne  
zusätzliche Deckschicht

Infos zum Unternehmen



Digitale Lokalanästhesie ersetzt klassische Injektion

Akustische und visuelle Navigation

Sofort wirkende und zielsichere Anästhesie, zeitlich einstellbar

Angstvermeidung (keine klassische Spritze)

Reduzierung von unnötigen Wartezeiten

Wohlfühlpraxis durch schmerzfreie Patienten - Weiterempfehlungen

Kein Taubheitsgefühl an den Lippen oder im Gesicht

Keine Anästhesieversager

Kostenlose

Demo

THE WAND STA

Keine Spritze? Find´ ich spitze! 

inkl. Auto-Aspiration

REF 455 200 

Schmerzfrei.

Angstfrei.

Begeistert.

www.hagerwerken.de  •  Tel: +49 203 99269-888
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CP GABA hat elmex® gelée mit einer neuen Geschmacksnote versehen, 
um das etablierte Produkt für die Kariesprophylaxe an aktuelle Anforde-
rungen der Patienten anzupassen. Zudem wurde das Verpackungsdesign 
erneuert. Von der Möglichkeit der Kariesprophylaxe mit elmex® gelée 
machen bei den Sechs- bis 17-Jährigen bisher nur etwa zehn Prozent 
Gebrauch.1 Um die Adhärenz in dieser Patientengruppe zu verbessern 
und damit einer frühzeitigen Karieserkrankung entgegenzuwirken, wurde 
die Geschmacksnote von elmex® gelée angepasst. Gerade Kinder haben 
besonders emp� ndliche Geschmacksemp� ndungen. Die neue mildere 
Geschmacksnote soll möglichst viele Patienten unterschiedlichen Alters 
erreichen und die Anwendung erleichtern. Im Anwendertest empfanden 
sie 74 Prozent der Kinder und 77 Prozent der Erwachsenen als ange-
nehm bis sehr angenehm.2

Gelée für die Zähne mit 
NEUER GESCHMACKSNOTE

Klinisch bestätigte 
Zahnp� ege-Technologie 
zur Plaque-Entfernung

CP GABA GmbH
Tel.: +49 40 7319-0125 
www.cpgabaprofessional.de

Quellen/Arznei-P� ichtangaben

elmex® gelée enthält 

12.500 ppm Fluorid 

aus Amin� uorid sowie 

Natrium� uorid und 

sorgt für eine zusätz-

liche Mineralisierung 

der Zähne. So bildet 

es initiale Kariesläsio-

nen durch Reminera-

lisierung zurück.3

 Darüber hinaus stärkt 

es den Zahnschmelz 

und reduziert das 

 Risiko neuer Karies-

läsionen.4, 5 Das Pro-

dukt ist vom sechsten 

bis zum 18. Lebens-

jahr zu 100 Prozent 

erstattungsfähig.6
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UNIQE™ ist das patentierte System aus elektrischer Lamel-
lenzahnbürste UNIQE One™ und UNIQE Flow™ Zahnschaum 
mit 1.450 ppm Fluorid. Unterstützt durch leichte Kau- und Seit-
wärtsbewegungen kann UNIQE gleichzeitig alle Zähne und den 
Zahn� eischrand erreichen. Die patentierten Flow Care Lamel -
len ermöglichen eine gründliche und schonende Plaque-Ent-
fernung – mit UNIQE Flow™ Zahnschaum für Kariesschutz 
rundum. Studien1–3 bestätigen, dass die Plaque-Entfernung 
mit UNIQE vergleichbar gut erfolgt wie mit einer führenden 
elektrischen Schallzahnbürste. Dafür genügen im klinisch vali-
dierten Robotertest 60 Sekunden.

BLBR GmbH
medical@uniqe.com
www.uniqe.com

Literatur



 Di
es

e 
Be

itr
äg

e 
ba

si
er

en
 a

uf
 d

en
 A

ng
ab

en
 d

er
 H

er
st

el
le

r u
nd

 s
pi

eg
el

n 
ni

ch
t d

ie
 M

ei
nu

ng
 d

er
 R

ed
ak

tio
n 

w
id

er
.

Gl. Vejlevej 59 • DK-8721 Daugaard 

 email: kurtgoldstein@me.com

/

www.ronvig.com

DENTO-PREP™

Kompaktes Mikro-Strahlgerät zum 
Reinigen und mikrofeinen Anrauen von 
Keramik-, Komposit- und Metallrestau-
rationen vor der Einzementierung. 

Für den Einsatz von Aluminium- und 
Siliziumoxidpulver.

• Perfekt ausbalanciert

• Federleichte Fingerbedienung

• Voll drehbare Strahldüse 

• Einfache Installation mittels  
 Turbinenschnellkupplungen

• Aus hochwertigem Edelstahl   
 - voll steriliserbar.

FÜR DEN 
OPTIMALEN 

HAFTVERBUND

Infokontakt
Tel. 0 171 7717937 • kurtgoldstein@me.com
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Entnahmesystem 
für Endo- Spüllösungen 
und Spülkanülen
Für alle SPEIKO Endo-Spüllösungen wurde das Ent-
nahmesystem Easy Quick entwickelt. Durch die Ver-
wendung des SPEIKO Easy Quick können die Spül-
lösungen dosierbar ohne Verlust der Flüssigkeit 
 einfach und schnell entnommen werden. Das Ent-
nahmesystem ist in den drei Größen 30 ml, 100 ml 
und 250 ml kostenlos erhältlich. Durch das Arbeiten 
mit dem Entnahmesystem wird eine Kontamination 
der Rest� üssigkeit vermieden, es ermöglicht ein sau-
beres Arbeiten und Sicherheit im Umgang mit den …  

SPEIKO – Dr. Speier GmbH
Tel.: +49 521 770107-0
www.speiko.de

… Spül� üssigkeiten. Das Entnahmesys-
tem SPEIKO Easy Quick ist kostenlos zu 
allen Spüllösungen erhältlich und wird auf 
Anforderung kostenlos zugesandt. SPEIKO

Easy Quick einfach in den Flaschenhals 
drücken und die Endo-Spüllösung kann 
mit Luer und Luer Lock entnommen wer-
den. SPEIKO Easy Quick ist in Kombina -
tion mit den SPEIKO Easy Endo Tips ein-
setzbar. 

Tipps zur Anwendung � nden Sie unter 
www.speiko.de. Das Arbeiten mit SPEIKO

Easy Quick und SPEIKO Easy Endo Tips ist 
hygienisch, sicher und ef� zient. Sie möch-
ten die Produkte testen oder haben Fra-
gen? Das Team von SPEIKO ist per E-Mail 
an: info@speiko.de jederzeit erreichbar.
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Vereinfacht anatomisch korrekte Klasse II-Restaurationen in 
kürzerer Zeit: Das neue, anwenderfreundliche Halo™ Teilmat-
rizensystem von Ultradent Products ermöglicht die Herstellung 
konsistenter, ästhetischer und anatomisch konturierter Appro-
ximalkontakte, Okklusal� ächen und Randleisten und sorgt da-
mit für langlebige Restaurationen. Gleichzeitig reduziert sich 
mit Halo der Konturier- und Finieraufwand für Anwender signi-
� kant.
Das Halo-System enthält Matrizenbänder aus Edelstahl in 
 verschiedenen Größen, farbcodierte Kunststoffkeile und ein-
zigartige Nitinolringe. Alle Komponenten sind sorgfältig aufei-
nander abgestimmt. So sind die Halo Matrizenbänder anato-
misch geformt, passen sich vollständig an und erzeugen noch 
engere Kontaktpunkte. Die Halo Keile wirken schonend auf das 
Matrizenband und verkeilen dieses aktiv. Dank des Hohlraums 
lassen sich die Keile leicht platzieren und entfernen. Komplet-
tiert wird das Halo-System durch die Halo Ringe. Deren be-
sonderes Backendesign verbessert die dreidimensionale An-
passung und hilft, wertvolle Zeit bei der okklusalen und appro-
ximalen Adaption sowie bei der Finierung zu sparen. Aufbe-
wahrt wird das Halo Teilmatrizensystem ganz bequem in einem 
praktischen wie hygienischen Karussellspender – für eine ein-
fache Anwendung und professionelle, reproduzierbare Ergeb-
nisse. 

Häu� g können bei Implantatversorgungen Komplikationen auftreten, da 
ein unausgeglichener Kaudruck, insbesondere bei Bruxismus, Probleme 
verursachen kann. Das parodontale Ligament übernimmt die Funktion 
eines Stoßdämpfers bei okklusaler Belastung, um die Kraft teilweise zu 
absorbieren, wenn ein natürlicher Zahn belastet wird. Bei einem Implan-
tat, das durch Osseointegration mit dem Knochen verbunden ist, ist dies 
nicht möglich. Dabei kann es zu einer Fraktur des Zahnersatzes oder 
aber zu einer Schädigung des Alveolarknochens kommen. Daher ist die 
Überprüfung des okklusalen Kaudrucks unerlässlich, um sicherzustellen, 
dass diese auf dem gesamten Zahnbogen ausgeglichen ist, um Supra-
konstruktion und Knochen zu schützen.

Das OccluSense-System von Bausch, mit seinem 60 µm dünnen Ein-
weg-Drucksensor mit roter Farbbeschichtung, hilft, Fehlbelastungen zu 
erkennen. Die Kaudruckverteilung des Patienten wird in 256 Druckstufen 
digital erfasst und zur weiteren Auswertung per WLAN an die OccluSense 
iPad App übertragen. Die herkömmliche Farbübertragung auf den Okklu-
sal� ächen des Patienten erleichtert dem Behandler die Zuordnung der 
erfassten Daten. Diese Daten, die sich als zwei- bzw. dreidimensionale 
Gra� k, inklusive der Kaukraftverteilung, mit bis zu 150 Bildern pro Se-
kunde darstellen lassen, können in der Patientenverwaltung der iPad App 
gespeichert, jederzeit wieder aufgerufen oder exportiert werden. Mit den 
in iOS vorhandenen Mitteln lassen sich die mit OccluSense aufgenom-
menen Daten als PDF oder Video direkt auf ein im Netzwerk freigege-
benes Server- oder PC-Laufwerk exportieren und können von dort aus  
in das Patientenmanagementsystem importiert werden. 

Eine Anleitung für diese Funktion wird auf www.occlusense.com im 
Downloadbereich angeboten.

Neues Teilmatrizen-
system für anatomisch 
korrekte Restaurationen

Ultradent Products GmbH
Tel.: +49 2203 3592-15
www.ultradentproducts.com

Dr. Jean Bausch GmbH & Co. KG
Tel.: +49 221 70936-0
www.bauschdental.com

Infos zum Unternehmen

H E R S T E L L E R I N F O R M A T I O N E N

Häu� g können bei Implantatversorgungen Komplikationen auftreten, da 
ein unausgeglichener Kaudruck, insbesondere bei Bruxismus, Probleme 
verursachen kann. Das parodontale Ligament übernimmt die Funktion 
eines Stoßdämpfers bei okklusaler Belastung, um die Kraft teilweise zu 
absorbieren, wenn ein natürlicher Zahn belastet wird. Bei einem Implan-
tat, das durch Osseointegration mit dem Knochen verbunden ist, ist dies 
nicht möglich. Dabei kann es zu einer Fraktur des Zahnersatzes oder 
aber zu einer Schädigung des Alveolarknochens kommen. Daher ist die 
Überprüfung des okklusalen Kaudrucks unerlässlich, um sicherzustellen, 
dass diese auf dem gesamten Zahnbogen ausgeglichen ist, um Supra-
konstruktion und Knochen zu schützen.

Neues Teilmatrizen-
system für anatomisch 

Infos zum Unternehmen

KAUDRUCKVERHÄLTNISSE
optimal erfasst
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Die Befestigung von Veneers ist eine anspruchsvolle Aufgabe. Einerseits 
sind die ästhetischen Erwartungen von Patienten, die sich für Veneers 
entscheiden, außerordentlich hoch. Andererseits kann das Handling der 
� ligranen Restaurationen schwierig sein. Zudem muss auf der in der 
Regel nicht retentiv präparierten Zahnober� äche ein stabiler Haftverbund 
gegeben sein. Um alle diese Anforderungen zu erfüllen und ein langzeit-
stabiles Resultat zu erzielen, bedarf es zusätzlich zum geeigneten Res-
taurationsmaterial eines ästhetischen, einfach zu handhabenden und 
leistungsstarken Befestigungssystems. PANAVIA Veneer LC von Kuraray 
Noritake – bestehend aus PANAVIA™ V5 Tooth Primer, PANAVIA™ 
 Veneer LC Paste und CLEARFIL™ CERAMIC PRIMER PLUS – bietet  
die erforderlichen optischen Handhabungs- und Hafteigenschaften.

Langzeitstabile Ästhetik
PANAVIA Veneer LC unterstützt in vielerlei Hinsicht hochästhetische 
 Ergebnisse. In vier verschiedenen Farben mit passenden Try-In Pasten 
 erhältlich, können die individuellen Farbanforderungen berücksichtigt 
und das Ergebnis im Vorfeld simuliert werden. Die hohe Fließfähigkeit 
des Materials und die geringe Schichtstärke erleichtern das Einsetzen 
der Veneers und sorgen für nicht sichtbare Restaurationsränder. Wei -
tere wichtige Eigenschaften von PANAVIA Veneer LC sind langfristige 
hervorragende Farbstabilität, sichere Lichthärtung, Polierbarkeit und 
Glanzbeständigkeit.

Verlängerte Verarbeitungszeit, höhere Ef� zienz 
Ein Veneer kommt selten allein! Um das Arbeitsfeld während der Befes-
tigung sauber und trocken zu halten, wird für Veneers eine simultane 
Platzierungs- und Befestigungstechnik empfohlen. Das lichthärtende 
PANAVIA Veneer LC ist dafür prädestiniert, denn es bietet eine Ver-
arbeitungszeit von 200 Sekunden.* So lassen sich mehrere Veneers auf 

einmal einsetzen, ohne durch eine unerwünschte Abbindereaktion behin-
dert zu werden. Zudem reduziert sich der Zeit- und Arbeitsaufwand für 
das Befestigen der Veneers durch die ideale Konsistenz von PANAVIA™ 
 Veneer LC, für die einfache Entfernung von Überschüssen sowie für die 
hervorragenden Poliereigenschaften.

Optimaler Haftverbund
Die Integration der Touch-Cure-Technologie (Kuraray Noritake), welche 
die Polymerisation an der adhäsiven Grenz� äche einleitet, sobald 
 PANAVIA Veneer LC Paste darauf aufgetragen wird, sorgt für den lang-
fristig stabilen Haftverbund auf dem Zahn. Die Ränder werden sicher 
abgedichtet, ohne die Verarbeitungszeit zu verkürzen. Die hohe Haft-
festigkeit an Restaurationsmaterialien wird durch die Verwendung des 
bewährten CLEARFIL™ CERAMIC PRIMER PLUS (Kuraray Noritake) 
 erreicht.

Ausgestattet mit einer Kombination aus innovativen und bewährten 
Merkmalen lässt PANAVIA Veneer LC im Hinblick auf eine ästhetische, 
präzise und ef� ziente Befestigung von Veneers keine Wünsche offen – 
ein echter Veneerspezialist!

* Arbeitszeit bei Umgebungslicht (8.000 Lux)

Kuraray Europe GmbH
Tel.: +49 69 305-35835
www.kuraraynoritake.eu/de Di
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Infos zum Unternehmen
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AERA-Online
Tel.: +49 7042 3702-0
www.aera-online.de

Infos zum

Unternehmen

Die neuen Composi-Tight® 3D Fusion™ Full Curve Matrizenbänder verfügen über ein innovatives 
 Design mit einer radikaleren Kurvatur, die es ermöglicht, das Band weiter um den Zahn zu schließen, 

sodass es dem Zahnarzt während des restaurativen Verfahrens nicht im Weg ist. Diese ausgeprägte 
Kurvatur verbessert auch insgesamt die Anpassungsmöglichkeiten, sodass es nun einfacher ist, Restaurationen zu 
fertigen, die sich stärker an der Anatomie des Zahns orientieren. Zudem wurde mit der neuen Grab-Tab™-Grei� asche, 

die sich mit jedem Instrument hervorragend kontrollieren lässt, die Platzierung deutlich vereinfacht. Darüber hinaus sind 
die neuen Matrizenbänder mit der von Garrison entwickelten SlickBands™-Antihaftbeschichtung ausgestattet. Laut inter -
nen Daten reduziert diese Antihaftbeschichtung die Adhäsion von Bondings und Kompositen um 92 Prozent, sodass sicher-

gestellt ist, dass sich die Bänder problemlos wieder entfernen lassen – unabhängig vom jeweiligen Verfahren. Zudem ver- 
fügen die bleitoten Bänder über verbesserte subgingivale Laschen, die Schürzen ähneln; dank der zusätzlichen Länge gleiten 

sie unter den Sulkus und passen sich besser dem Zahnhals an. Die 3D Fusion™ Full Curve Matrizenbänder sind 
 Bestandteil eines Teilmatrizensystems. Mit diesen Bändern kann der Zahnarzt das restaurative Verfahren vollstän-

dig abschließen und bessere klinische Ergebnisse erzielen. Die Bänder sind als Set sowie in fünf Größen 
erhältlich: Pedo/Prämolare, Pedo/Prämolare mit subgingivaler Lasche, Molare, große Molare und große 
Molare mit subgingivaler Lasche.

Garrison Dental Solutions • Tel.: +49 2451 971409 • www.garrisondental.com

Verbessertes Teilmatrizenband 
MIT ANTIHAFTBESCHICHTUNG

Ob die Lagerführung erfolgreich ist, zeigt sich spätestens am Behandlungsstuhl: 
Steht das richtige Material in ausreichender Menge zum richtigen Termin zur 
 Verfügung? Für eine reibungslose Lagerorganisation � nden Praxen komfortable 
Hilfestellungen bei Deutschlands größter Preisvergleichs- und Bestellplattform für 
 Dentalprodukte: AERA-Online. Im Mittelpunkt des Lagerorganisationssystems von 
 AERA-Online steht nicht etwa eine aufwendige Softwarelösung. Das kostenlose 
AERA-Angebot Lager LE orientiert sich vielmehr an einer fast 100 Jahre alten, aus 
Japan stammenden Methode: dem Kanban. Übersetzt heißt Kanban Signalkarte, 
und mit genau dieser wird die Lagerorganisation innerhalb der Zahnarztpraxis zum 
Kinderspiel. Zu viel oder zu wenig Lagerbestand und aufwendige Inventuren gehö-
ren damit der Vergangenheit an. Und so funktioniert es: Die AERA-Lagerkarten 
können bequem über die Bestellplattform für jedes Produkt kon� guriert und an-
schließend ausgedruckt werden. Danach werden die Karten genau an der Stelle 
zwischen den jeweiligen Produktpackungen platziert, wo der Mindestbestand er-
reicht ist. Sprich, wo eine Nachbestellung nötig wird. Sobald das letzte Produkt  
vor der AERA-Nachbestellkarte aus dem Lager genommen wird, wird auch die -
selbe entwendet und der für Nachbestellungen verantwortlichen Kollegin gegeben. 
Alternativ kann der auf der Karte be� ndliche Barcode mit dem Smartphone und der AERA-Online App direkt am 
Lagerschrank gescannt werden. Mit einem Fingertipp wird das benötigte Produkt so direkt auf den Online-Merk-
zettel gesetzt und ist für die nächste Bestellung über die Plattform vorgemerkt. Das System ist simpel, wenig feh-
lerbehaftet und ohne große administrative Prozesse, teure Softwarelösungen oder Zusatzkosten in den Praxisalltag 
integrierbar.

Lagerorganisation leicht gemacht
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Dichte apikale 
Versiegelung mit 
Triple Lock™

AH Plus® Biokeramischer Sealer

dentsplysirona.com/bioceramic-sealer #EndoPassion

•  Biokompatibel und sicher – exzellente Grundlage 
für die Bildung von Hydroxilapatit

•  Antimikrobiell – dank hohem PH-Wert (≥12)

•  Dimensionsstabil – durch geringe Löslichkeit 
(ca. 0,11%) und hohe Auswaschbeständigkeit
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Gold hat in der Zahnheilkunde noch lange nicht ausgedient. 
Im Gegenteil: Durch digitale Verfahren ergeben sich Synergien, 
die den Werkstoff attraktiver als je zuvor machen. Der neu -
este Coup: AllinONE für die Edelmetall-Teleskoptechnik. Das 
AllinONE-Konzept steht für einen neuen Work� ow in der Tele-
skop-Kombi-Technik: Jetzt erfolgen die Konstruktion sowie die 
Fertigung der Primär- und Sekundärteile jeweils zeitgleich in 
einem Arbeitsgang. Das aufwendige und fehleranfällige Scan-
nen polierter Primärteile gehört damit der Vergangenheit an. Im 
volldigitalen Prozess kann der gesamte Vorgang von der digi-
talen Abformung bis zu den fertigen Primär-/Sekundärteilen 
i n circa sieben Arbeitstagen abgebildet werden. Bei einem 
kombiniert analog-digitalen Prozess mit herkömmlicher Ab-
formung, Gipsmodellherstellung und Modellscan ist mit einem 
zusätzlichen Arbeitstag zu rechnen. Das Labor erhält von 
 C.HAFNER fertig polierte Primärteile und das passende Se-
kundärgerüst aus bewährtem Edelmetall. Nur die Friktion ist 
noch nach eigenen Wünschen einzustellen; davon abgesehen 
fällt keinerlei Nacharbeit an. Die Konstruktion kann mit exocad 
DentalCAD (ab Version 5675) oder 3Shape Dental Designer (ab 
Version 2.8.8.5) erfolgen. Die Installation der erforderlichen 
Materialbibliothek AllinONE erledigt das C.HAFNER Support-
team. Sollte einmal ein Primärteleskop aus einer AllinONE- 
Arbeit verloren oder kaputtgehen, kann mit nur einem Anruf 
ein neues bestellt werden. Für AllinONE kann aus zwei unter-
schiedlichen Legierungen gewählt werden – Orplid H ist eine 
goldgelbe, hochgoldhaltige Legierung oder CeHaMILL Plus 
eine goldreduzierte Legierung mit 40 Prozent Goldanteil und 
hellgelber Farbe. Die Vorteile für das Labor sind offensichtlich: 
AllinONE von C.HAFNER liefert verlässlich konstante Qualität 
bei klarer Zeit- und Materialersparnis. Das wiederum sorgt 
nicht nur für eine nie dagewesene Ef� zienz in der Edelmetall- 
Teleskoptechnik, sondern vor allem für echte Kalkulierbarkeit. 
Das Labor weiß von Anfang an, was die Herstellung kosten und 
wie hoch die Gewinnspanne sein wird.

C.HAFNER GmbH + Co. KG
Tel.: +49 7044 90333-333
www.c-hafner.de

Infos zum

Unternehmen

Innovatives Konzept 
für Edelmetall-Teleskop-
techniktechniktechniktechniktechniktechnik
für Edelmetall-Teleskop-für Edelmetall-Teleskop-
Innovatives Konzept 



Bis Ende Dezember ist die 

Ti-Max Z micro Turbine in 

der aktuellen 4+1 Aktion

erhältlich!
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Turbine mit micro-Kopf 
und GROSSEN FÄHIGKEITEN

Mehr Komfort und 
Ef� zienz durch digitalen 
Zahnabdruck

Vor elf Jahren stellte NSK die revolutionäre pico-Turbine als weltweit kleinste Dentalturbine vor. Mit der neuen Ti-Max Z micro Turbine, 
der Weiterentwicklung der pico-Serie, wird jetzt an die Erfolgsgeschichte angeknüpft. Die Z micro Turbine stellt durch den 100°-Kopf-
winkel sowie den im Durchmesser nur 9 mm kleinen Instrumentenkopf einen optimalen Zugang auf die zu behandelnde Stelle 

 sicher. Durch die � ligrane Größe und den neuen Winkel ist das Instrument ideal für den Einsatz an den Molaren sowie für die 
Behandlung von Senioren oder Kindern bzw. Patienten mit eingeschränkter Mundöffnung geeignet.

Trotz kleinem Kopf bietet das Instrument mit dem 4-fach-Düsenspray eine optimale Kühlung und mit einem für Instrumente 
mit dieser Kopfgröße außerordentlichen Drehmoment von 20 W eine Spitzenleistung. Die aus Titan gefertigte Turbine ist  

mit weniger als 40 g ein Leichtgewicht und wird mit der kratzfesten DURAGRIP-Beschichtung ausgeliefert, sodass ein 
ergonomisches und ermüdungsfreies Behandeln möglich ist. Die eingebaute Quick-Stop-Funktion stellt sicher, dass  

das Instrument innerhalb einer Sekunde anhält, was ein großes Sicherheitsplus darstellt.
Die Z micro Turbine ist für die Turbinenkupplungen von NSK, KaVo™ und Dentsply Sirona™ erhältlich und mit 

Kurzschaftbohrern bis 21 mm Länge verwendbar.

NSK Europe GmbH • Tel.: +49 6196 77606-0 • www.nsk-europe.de
Infos zum

Unternehmen

Zahnärzte setzen bei der Abformung zunehmend auf digitale 
Technologien. Diese bieten den Patienten mehr Komfort und 
erleichtern gleichzeitig den Praxisalltag. So etwa benötigt der 
vollumfängliche Intraoralscanner Ceramill Map DRS von 
Amann Girrbach lediglich eine Minute für den Scan eines 
 Kiefers. Gleichzeitig vereinfacht der durchgehende digitale 
Work� ow die Zusammenarbeit zwischen Praxis und Labor. 
Mit dem Intraoralscanner Ceramill Map DRS können Ärzte die Zahnsituation von Patienten digital erfassen und die 
Daten in Echtzeit ins Labor übermitteln. Konventionelle Abformungen werden dadurch über� üssig. Mit dem Intra-
oralscanner können sowohl bezahnte Teilkiefer und Vollkiefer (vor und nach der Präparation) als auch Bisssitua-
tionen und Implantatpositionen mithilfe von Scankörpern gescannt werden. Für schwer zugängliche Stellen stehen 
unterschiedlich hohe Scanspitzen zur Verfügung. Intelligente Features in der zugehörigen Software, wie etwa das 
automatische Löschen über� üssiger Daten oder das Zählen der Autoklavier-Zyklen, bieten Behandlern weitere An-
nehmlichkeiten. Zusätzlich kann die Präparationslinie in der Scansoftware vom Zahnarzt selbst de� niert, kontrolliert 
und bei Bedarf nachpräpariert werden. Ceramill-Anwendern stehen verschiedene stufenweise erweiterbare Kits zur 
Verfügung: Die Basis bildet das Ceramill DRS Connection Kit, zu dem der Intraoralscanner, die passende Software 
und die Anbindung an die digitale Plattform AG.Live gehören. Das Ceramill DRS High-Speed Zirconia Kit erlaubt das 
Sintern von Zirkonoxid in Labor oder Praxis innerhalb von nur 20 Minuten. Durch die Erweiterung mit dem Ceramill 
DRS Production Kit können einfache Restaurationen in der Praxis gefertigt und dem Patienten innerhalb einer 
 Sitzung eingesetzt werden. Zusätzlich zu den Kits bietet Amann Girrbach ein umfassendes Schulungs- und Ser-
viceangebot. 

Amann Girrbach AG
Tel.: +43 5523 62333-0 
www.amanngirrbach.com 

Interessenten  können 

sich bequem in der eige-

nen Praxis zum System 

Ceramill DRS beraten las-

sen. Terminvereinbarung 

online unter bit.ly/ag-drs

oder telefonisch unter 

+49 7231 957-100.



135ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis – 9/2022

 Di
es

e 
Be

itr
äg

e 
ba

si
er

en
 a

uf
 d

en
 A

ng
ab

en
 d

er
 H

er
st

el
le

r u
nd

 s
pi

eg
el

n 
ni

ch
t d

ie
 M

ei
nu

ng
 d

er
 R

ed
ak

tio
n 

w
id

er
.

Eine schicke Einrichtung oder eine elegante Behandlungs-
einheit stechen in der Zahnarztpraxis normalerweise zuerst ins 
Auge. Bei aller Liebe für das optische Erscheinungsbild soll -
ten Anwender und Praxisteams die vielen stillen und treuen 
Begleiter der Praxis nicht vergessen. Die Rede ist hier von Ab-
sauganlagen und Kompressoren. Sie sind für zentrale Funk-
tionen in der Praxis verantwortlich – sie bilden das Herzstück 
der Praxisversorgung. 
In der modernen Zahnarztpraxis setzt man eher auf die Nass-
absaugung. Bei der Nassabsaugung werden Abwasser und 
Luft in einer Leitung zur zentralen Absaugung befördert. Dort 
werden die beiden Komponenten und auch das Amalgam von-
einander getrennt. Eine Umrüstung von einer trockenen auf 
eine nasse Sauganlage ist jedoch grundsätzlich möglich. Al-
ternativ kombiniert die Produktlinie METASYS EXCOM hybrid 
Trocken- und Nassabsaugungstechnologie in einem Gerät. 
Dies ermöglicht ein hohes Maß an Planungs� exibilität. 
Der Druckluftversorgung kommt ein hoher Stellenwert zu. Die 
Druckluft steht in direktem Kontakt zum Patienten und muss 
daher nicht nur technischen, sondern absolut hohen hygie-
nischen Ansprüchen Genüge leisten. METASYS META Air 
Kompressoren mit integrierten Luft� lter- sowie Lufttrocknungs-
systemen bieten höchste qualitative und medizinische Stan-
dards. 
Die bei Absauganlagen bzw. Kompressoren vorgeschriebenen 
Kontrollen, inklusive Filtertausch, müssen pünktlich durchge-
führt und schriftlich dokumentiert werden. Gerade für Praxis-
begehungen wird es immer wichtiger, eine lückenlose Doku-
mentation der einzelnen Geräte vorlegen zu können. 

Die Schläuche der Absauganlage müssen täglich vor der Inbe-
triebnahme zwei Minuten lang gespült werden. Die Anwen-
dung eines nicht schäumenden Reinigungs- bzw. Desinfek-
tionsmittels am Ende jedes Behandlungstags, bzw. je nach 
Belastung zusätzlich ein- bis zweimal pro Tag, ist absolut un-
erlässlich. Zu diesem Zweck können zugelassene Präparate 
wie beispielsweise METASYS GREEN&CLEAN M2 verwendet 
werden.
Das abgeschiedene Amalgam ist in einem geeigneten Behäl-
ter aufzufangen und nach den abfallrechtlichen Vorschriften 
einer Verwertung zuzuführen, beispielsweise über die Services 
der METASYS logistics & collection GmbH. Diese übernimmt 
alle Arten von Dentalabfällen und bietet Zahnärzten somit eine 
unkomplizierte Möglichkeit, Abfallstoffe zu entsorgen.

Autorin

Iris Wälter-Bergob, IWB CONSULTING, www.iwb-consulting.info

AUFFÄLLIG UNAUFFÄLLIG:
Absauganlagen und Kompressoren in der Praxis

H E R S T E L L E R I N F O R M A T I O N E N
P R O D U K T E

METASYS Medizintechnik GmbH
Tel.: +43 512 205420
www.metasys.com

Infos zum 
Unternehmen
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Hygiene und Eleganz
Wenn technisch funktionale Belmont-Qualität auf eine hochwertige Ele-
ganz trifft, heißt das Resultat EURUS. Die innovative Behandlungseinheit 
des japanischen Traditionsunternehmens vereint ef� ziente Behandlungs-
abläufe, zeitgemäßen Komfort und elegantes Design, gepaart mit einer 
überragenden Zuverlässigkeit. Die neueste Generation des Erfolgsmodells 
EURUS bietet anspruchsvollen Behandlern bestmögliche Hygiene in 
 kürzester Zeit: Durch das Spülen der Instrumentenschläuche mit dem 
standardmäßig installierten Instrumenten-Reinigungssystem in Verbin-
dung mit der Flush-out-Spülfunktion wird zu jeder Zeit eine sichere Be-
handlung gewährleistet und die Bildung von Bio� lmen und Bakterien-
wachstum in den Schläuchen der Handstücke vermieden. Zusätzlich lässt 
sich als Option noch ein Saugschlauch-Reinigungssystem integrieren, 
wodurch die Saugschläuche hygienisch sauber gehalten und Kontamina-
tionen aller Art verhindert werden. Die autoklavierbaren Griffe und die 
Abdeckung der EURUS OP-Leuchte können nach Betätigen eines Hebels 
einfach abgenommen und sterilisiert werden. Natürlich kann die Einheit 
auch optional mit einer Wasserentkeimungsanlage inklusive freier Fall-
strecke, einer Separierung, einem Amalgamabscheider oder einer Nass-
absaugung ausgestattet werden.

Einer aktuellen Umfrage zufolge verwenden nur 33 Prozent der 
 Befragten regelmäßig Zahnseide.1 Manche lassen sich umstim -
men, anderen fehlt jedoch die Bereitschaft oder Fähigkeit, sie 
regel mäßig korrekt anzuwenden. Unabhängig von der Qualität der 
 mechanischen Reinigung kann die zusätzliche Anwendung einer 
Mundspüllösung mit antibakterieller Wirkung (z. B. LISTERINE®)  
die Plaque-Kontrolle signi� kant verbessern, wie zwei aktuelle kli-
nische Studien bestätigen.2, 3 Das Spülen mit LISTERINE® bietet 
bei 2 x täglicher Anwendung über zwölf Wochen eine 4,6 x höhere 
interproximale Plaque-Prävention als die tägliche Anwendung von 

Zahnseide durch eine zahnmedizinische Fachkraft*. Die Er gän-
zung von LISTERINE® als dritten Schritt zur Kombination aus 
Zähneputzen + Zahnseideanwendung führt zu 28,4 Prozent mehr 
interproximaler Plaque-Reduktion gegenüber dem 2 x täglichen 
Zähneputzen in Kombination mit einer täg lichen Zahnseideanwen-
dung.** So trägt das regelmäßige Spülen mit LISTERINE® zum 
Erhalt der Mundgesundheit bei.

Belmont Takara Company Europe GmbH
Tel.: +49 69 506878-0
www.belmontdental.de

Infos zum Unternehmen

Quellen

Mundspülungen mit 
antibakterieller Wirkung 
on top

*  Anhaltende Plaque-Prävention über dem Zahnfleischrand bei kontinuierlicher, 2 x täglicher 
Anwendung über 12 Wochen nach professioneller Zahnreinigung. Die Anwendung von 
Zahnseide wurde von einer Dentalhygienikerin durchgeführt.

**  Anhaltende Plaque-Prävention über dem Zahnfleischrand bei kontinuierlicher, 2 x täglicher 
Anwendung über 12 Wochen nach professioneller Zahnreinigung. Die Nutzung der Zahnseide 
wurde 1 x täglich an Wochentagen beaufsichtigt.

Johnson & Johnson GmbH
Tel.: +49 2137 936-0 • www.jnjgermany.de
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P R O D U K T E

ANGEBOTE
APRIL/MAI 2019

KOMPOSIT | GLASIONOMERE
ZAHNAUFHELLUNG | GERÄTE | ZEMENTE
ADHÄSIVE | RIVA STAR | ÄTZMITTEL
VERSIEGLER | AMALGAM | HILFSMITTEL

RIVA – DAS REVOLUTIONÄRE 
GLASIONOMERSYSTEM

Selbsthärtender, remineralisierender 
Glasionomer Füllungszement 
mit erhöhter Viskosität

Lichthärtender, kunststoffverstärkter 
Glasionomer Füllungszement mit 
erhöhter Viskosität

• Einfaches Verarbeiten und Modellieren – 
kein Kleben am Instrument

• Chemische Haftung am Zahn  

• Stopfbare Viskosität

• Abrechenbar auch für limitiert 
kaudruckbelastete Klasse II-Füllungen

•  Einfaches Verarbeiten 
und Modellieren

• Chemische Haftung am Zahn

• Flexible Bearbeitungszeit 

• Klebt nicht am Instrument

• Stopfbare Viskosität

• Abrechenbar auch für limitiert 
kaudruckbelastete Klasse II-Füllungen

Selbsthärtender, remineralisierender 
Glasionomer Füllungszement

Lichthärtender, kunststoff-
verstärkter Glasionomer 
Füllungszement

• Chemische Haftung am Zahn

• Lichtundurchlässige, orangefarbene Spitze 
verhindert zu frühe Aushärtung

RIVA SELF CURE HV RIVA LIGHT CURE HV

RIVA SELF CURE RIVA LIGHT CURE

• Chemische Haftung am Zahn

• Enthält kein BPA oder HEMA 

•  Exzellent für die minimalinvasive Zahnheilkunde

GLASIONOMERE

3+1* RIVA SELF CURE / HV
RIVA LIGHT CURE / HV

3+1* AURA BULK FILL & AURA EASY

KOMPOSITE

DIE EINFACHHEIT DER BULK-FÜLLUNG
AURA BULK FILL 
• Ein Bulk-Fill-Inkrement bis 5 mm

• 20 Sek. LED-Lichthärtung

• Natürliche Resultate mit nur einer Universalfarbe

• Hohe Polymerisationstiefe, keine Deckschicht nötig

• Sekundenschnelle, einfache Applikation

• Die wachsartige Konsistenz ist stopfbar und klebt nicht

VORHER NACHHER

VORHER NACHHER

5 mm

Ein Bulk-Fill-Inkrement 
bis 5 mm

20 Sek. 
LED-Lichthärtung

Art.-Nr. 8565012 – Bulk Fill Complet 20 x 0,25 g

€ 69,50 

Art.-Nr. 8560012 – Bulk Fill Spritze 4 g

€ 55,60

EASIER!
AURA EASY 
• Hohe Festigkeit und Verschleißbeständigkeit 

• Stets glatte, hochglänzende Oberfl ächen 

• Nicht klebrige Konsistenz für müheloses Modellieren

• Standfest und formbeständig

• Leichte, sekundenschnelle Applikation

• Geringe Volumenschrumpfung

• 4 Universaltöne zur Minimierung des Inventars

2.21%

1 15
MPa

375
MPa

Geringe Volumenschrumpfung 
aura eASY sorgt durch niedrigen 
Polymerisationsstress für langlebige Füllungen.

Exzellente Biegefestigkeit
aura eASY widersteht starken 
Verformungskräften, ohne zu brechen.

Hohe Druckfestigkeit
aura eASY hält den hohen 
Druckkräften im Mund stand.

Final restoration.

Wide-box Class II marginal ridge. Triodent V3 system.

Single shade of aura eASY ae2.

Art.-Nr. 8565112 – aura eASY Kit 4 Spritzen à 4 g, Farbskala 

€ 205,00

Art.-Nr. 8565113 – aura eASY Kit 4 x 20 Complets 0,25 g, Farbskala 

€ 256,00

aura eASY Spritzen à 4 g (alle Farben) 

€ 55,60

aura eASY Complets 20 x 0,25 g (alle Farben) 

€ 69,50

YOUR
SMILE.
OUR
VISION.

WWW.FACEBOOK.COM/SDI.GERMANY
WWW.SDI.COM.AU
WWW.POLAWHITE.COM.AU

SDI Germany GmbH

Deutschland: 0800 100 57 59

AKTIONEN NUR ÜBER AUTORISIERTEN 
DENTALFACHHANDEL ERHÄLTLICH 

* Angebote können nicht kombiniert werden. Angebote gültig vom 1. April – 31. Mai 2019.
  Beim Kauf von 3 Packungen einer Ausführung erhalten Sie 1 weitere Packung der gleichen Ausführung 
  oder bei Produkten mit unterschiedlichen Farben die Farbe A3 dazu. WICHTIG: Gemäß § 9 GOZ ist der 
  Zahnarzt verpfl ichtet, Preisnachlässe und Einkaufsvorteile jeglicher Art an den Patienten weiterzugeben.
  Angebote nur in Deutschland gültig. Alle Preise verstehen sich netto zzgl. MwSt.

Fax: +49 2203 9255-200 oder 
E-Mail: Beate.Hoehe@sdi.com.au

Das BPA-freie 
UniversalkompositLUNA 2

BPA-freies Komposit mit exzellenter 
Festigkeit und Ästhetik
BPA-freies Komposit mit exzellenter 
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Fax: +49 2203 9255-200
E-Mail: 

Das neue BPA-freie Universalkomposit von SDI bietet leichte Modellier-
barkeit, nicht klebrige Konsistenz, sehr hohe Röntgenopazität und ver-
lässliche mechanische Eigenschaften. Über hundert Zahnärzte weltweit 
haben Luna 2 schon in einem speziellen „Prerelease“ klinisch genutzt  
und positiv bewertet. Zur Verbesserung der Farbtreue sorgt Luna 2 mit 
„Logical Shade Matching Technology“ und Chamäleon-Effekt für eine 
leichtere und exaktere Farb auswahl. Die Farben wurden mit Helligkeit als 
Priorität ent wickelt und die Pigmente logisch ansteigend arrangiert; dies 
vereinfacht und beschleunigt die Abgleichung mit der VITA classical®- 
Farb skala. Die Formulierung von Luna 2 überzeugt zudem durch lebens-
echte Transluzenz, Opaleszenz und Fluoreszenz. Den Patienten ermöglicht 
dies ästhetischere Füllungen, mit guter Politur und Verschleißfestig keit für 
Langlebigkeit und hervorragende klinische Leistung. Darüber  hinaus hat 
Luna 2 eine hohe Druckfestigkeit von 360 MPa, um auch  starken Kaukräf -
ten standzuhalten, eine sehr hohe Biegefestigkeit von 130 MPa, um das 
Ver sagensrisiko in stark belasteten Bereichen zu  verringern, und eine exzel-
lente Röntgenopazität von 250 Prozent Al, um durch einen klaren Kontrast leicht und 
präzise erkennbar zu sein und  so Diagnosen zu vereinfachen. Doch Luna 2 bietet nicht nur exzellente 
Festigkeit und Ästhetik, sondern ist auch BPA-frei – ein wichtiger Vor teil bei gesundheitsbewussten Patienten. Erhält-
lich ist Luna 2 in Spritzen und Complets (Einmaldosen), in zwölf Farben, inklusive einer inzisalen, zweier opaker und 
zweier Extra-Bleach-Farben. Luna 2 harmoniert gut  mit Luna Flow – dem neuen fließfähigen Luna. Luna 2 ist eine 
austra lische Innovation von SDI.

Für weitere Informationen wenden Sie sich bitte an SDI unter www.sdi.com.au

SDI Germany GmbH
Tel.: +49 2203 9255-0
www.sdi.com.au
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Editorische Notiz (Schreibweise männlich/weiblich/
divers): Wir bitten um Verständnis, dass aus Gründen der 
Lesbarkeit auf eine durchgängige Nennung der Gender
bezeichnungen verzichtet wurde. Selbstverständlich be
ziehen sich alle Texte in gleicher Weise auf alle Gender-
gruppen.
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IHRE CHANCE ZU MEHR ERFOLG!

www.DGZI.de

· ITI Online Academy Zugang inklusive während des Curriculums

·  Praxisbezogene Pflicht- und therapiebezogene Wahlmodule

·  Online Abschlussklausur 

·  Für Mitglieder reduzierte Kursgebühr: 4.900 Euro 

Bei Abschluss einer mindestens dreijährigen Mitgliedschaft in der DGZI,  

ansonsten Kursgebühr: 5.950 Euro

Informationen, Termine und Anmeldung unter www.DGZI.de  

sowie im aktuellen Fortbildungskatalog auf der Homepage. 

Curriculum Implantologie

Deutsche Gesellschaft für Zahnärztliche Implantologie e.V.

Geschäftsstelle: Paulusstraße 1, 40237 Düsseldorf

Tel.: 0211 16970-77 | Fax: 0211 16970-66 | sekretariat@dgzi-info.de | www.dgzi.de
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 Jederzeit starten im DGZI Online Campus 



PERMADENTAL.DE/TRIO-CLEAR

0 28 22 - 71330

permadental

Jetzt anmelden: kostenlose 

TrioClear™ E-Learnings für Behandler*innen/ZFA 

auf academy.moderndental.eu

Für E-Learning-Absolventen verlängert sich  

die 25%-Rabatt-Sommeraktion* 

(permadental.de/trio-clear) bis zum 30.09.22.


