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Profile Print Run: 40.800

For more than 26 years, ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis is the 
must-have magazine for the general dentists. As a general in-
terest title, ZWP covers the entire spectrum of dental practice 
management. It is one of the highest-frequency (12 issues per 
year) and highest-circulation titles (40.800 copies) and one of 
the most highly regarded sources of information on the German 
dental market. The very high level of awareness and above-aver-
age frequency of use of ZWP is equally transferred to the to-
pic-specific supplements ZWP spezial and ZWP extra. For years, 
the ZWP family has occupied a top position among advertising 
media in the dental market in terms of annual advertising volu-
me. The success of ZWP online gives the ZWP brand additional 
significance and enables consistent online and offline networ-
king of all content and advertising.
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ECONOMICS & LAW

ARTICLES FROM SCIENCE & RESEARCH,
CASE & USER REPORTS 	

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

Mund- und Zahnp� ege bedeuten schon längst nicht mehr nur regelmäßiges Zähneputzen und Reinigung der Zahn-
zwischenräume, sondern auch eine gesunde und ausgewogene Ernährung. Daher lohnt sich bei Patienten mit 
 refraktärer Parodontitis ein Blick auf die Lebensumstände und vor allen Dingen auf die Essgewohnheiten. Ein ganz 
entscheidender Ein� ussfaktor, der sich unmittelbar auf die Keimbesiedelung in der Mundhöhle auswirkt, ist die 
 Versorgung des Körpers mit essenziellen Nährstoffen. Itis-Protect® von hypo-A ist Kraftfutter für glückliches Zahn-
� eisch. Das Lebensmittel für besondere medizinische Zwecke wirkt gegen Parodontitis, unterstützt mit speziell 
abgestimmten Mikronährstoffen die Behandlung einer Parodontitis und sorgt zusätzlich für ein ganzheitliches 
Wohlbe� nden der Patienten. Ganz besonders in schwierigen Behandlungssituationen ist es wichtig, auch mal über 
den zahnmedizinischen Tellerrand hinauszuschauen und von 
alternativen therapeutischen Vorgehens weisen zu 
pro� tieren. Die Vorteile von Itis-Protect®: Es ist 
 absolut schmerzfrei, bietet eine zuverlässige und 
nachhaltige Wirkung sowie einfache Anwendung 
und beinhaltet besonders reine Wirkstoffe.

Ein gesunder Zahnhalteapparat 
durch gesunde Ernährung

den zahnmedizinischen Tellerrand hinauszuschauen und von 
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Elektrische Zahnbürsten bieten eine wertvolle Unterstützung bei 
der mechanischen Zahnreinigung: Sie haben gegenüber Hand-
zahnbürsten einen statistisch signi� kant größeren Effekt bei der 
Reduktion von Gingivitis.1

Elektrische Zahnbürsten werden auch mit innovativer Schalltech-
nologie, z. B. Philips Sonicare, angeboten. Das neue Schallzahn-
bürstenmodell von Philips, die Sonicare 9900 Prestige, sorgt 
gleichzeitig für saubere und weißere Zähne sowie ein gesünde -
res Zahn� eisch. Im Vergleich zu einer Handzahnbüste entfernt  
sie bis zu 20-mal mehr Plaque und bis zu 100 Prozent mehr 
 Verfärbungen in weniger als zwei Tagen.2, 3 Besonders macht  
die Philips Sonicare 9900 Prestige Zahnbürste vor allem ihre 
 SenseIQ Technologie. Diese misst den Anpressdruck, Putzbewe-
gungen, Putzdauer und -� ächen bis zu 100-mal pro Sekunde  
und kann so den individuellen Putzstil identi� zieren.

Elektrische Schallzahnbürste 
optimiert tägliche Mundhygiene

Philips GmbH
Tel.: +49 40 349713010
www.dentalshop.philips.de
Infos zum Unternehmen

1 Pieper K, Momeni A. Grundlagen der Kariesprophylaxe bei Kindern. Deutsches Ärzteblatt; 2006; 103(15):1003–9. 

2 Im Vergleich zu einer Handzahnbürste.  3 Im Labortest im Vergleich zu einer Handzahnbürste.
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R E S T A U R A T I V E  Z A H N H E I L K U N D E

In unserem Alltag haben wir es mit vielen verschiedenen Pa­
tienten zu tun, mit unterschiedlichen Ausgangssituationen, Er­
wartungen und Zielen. Unsere Patienten kommen aus verschie­
denen Schichten, haben unterschiedliche Berufe und Herkunft. 
Dies stellt uns Behandler stets vor neue Herausforderungen   
in der Erfüllung dieser unterschiedlichen Wünsche. Sobald ein 
Patientenfall abgeschlossen ist, kommt der nächste. Doch für 
den einzelnen Patienten kann solch eine Behandlung durchaus 
lebensverändernd sein.
Das Thema Zähne beschäftigt unsere Patienten in der Regel   
im alltäglichen Leben nicht so sehr wie uns. Ist der erste Stein 
zur Vertrauensbildung zwischen dem Behandlerteam und dem 
Patienten gelegt, wird das Thema Zähne manchmal auch zu 
einem wichtigen Projekt im Leben des Patienten.
Es gleicht einem Wendepunkt, wenn ein Patient mit einem zu ­
vor kompromittierenden Gebiss nach einer Zahnsanierung be­
schwerdefrei wird und sich zugleich die Ästhetik, Funktion und 
Phonetik zum Positiven verändern. Mit diesen Möglichkeiten 

 tragen wir eine große Verantwortung für jeden einzelnen Pa­
tienten bzw. Menschen. Solche Projekte setzen ein „Hand in 
Hand“ arbeitendes Team aus chirurgisch und prothetisch ver­
sierten Zahnärzten mit ihren wichtigen Mitarbeitern und Zahn­
technikern voraus. Standardisierte, eingeübte Behandlungskon­
zepte mit bewährten Materialien sind ebenso Voraussetzung wie 
auch eine klar definierte Praxisphilosophie für ein stabiles und 
schönes Ergebnis.

Patientenfall

Dieser Fall beschreibt eine Sanierung, die etwa fünf Jahre dau­
erte. Einfache Schmerzbehandlungen und lange Abwesenheits­
zeiten des Patienten (aufgrund beruflicher Vereinnahmung) do­
minierten die ersten vier Jahre. Doch gerade im letzten Jahr 
(2020) konnte und wollte der Patient nun endlich das Thema 
Zähne ernsthaft in Angriff nehmen und seine Zahnsituation 
 optimieren.

Life-changing-Projekt: 
Neue Zähne 
 Ein Beitrag von Dr. Ha Vy Hoang-Do und Dr. Uwe Basset

FACHBEITRAG /// Tagtäglich haben wir Zahnärzte nicht nur mit Zähnen zu tun, sondern 
auch mit dem gesamten stomatognathen System. Wir beeinflussen das craniomandibu läre, 
neuromuskuläre und okklusale System. Das bedeutet, dass wir auf den gesamten mensch-
lichen Organismus Einfluss nehmen können, und dies hoffentlich mit großer Ver antwortung 
und Expertise.

Abb. 1: OPG zu Beginn der Behandlung.

Abb. 2: Sagittalansicht des Zahnes 27 mit 

radikulärer Zyste.
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Der 55-jährige Patient stellte sich erstmals 2016 mit Schmerzen 
vor. Die Allgemeinanamnese war bis auf eine Heuschnupfen-
allergie unauffällig.

Schmerztherapie

Die ersten Behandlungen konzentrierten sich auf die Zähne 25 
und 26. Diese wiesen auf dem Orthopantomogramm (OPG; 
Abb. 1) apikale Aufhellungen auf. Klinisch wurde an beiden 
 Zähnen eine infizierte Nekrose mit zusätzlicher Fis telbildung an 
26 festgestellt. Der Versuch, beide Zähne durch eine Wurzel-
behandlung in mehreren Sitzungen zu erhalten, konnte positiv 
abgeschlossen werden. Die Fistel ging zurück.

Diagnostik

Nach der ersten erfolgreichen Schmerztherapie wurden fol-
gende Diagnosen gestellt:
•  Angle-Klasse II/2
•  skelettale Rücklage des Unterkiefers links um ½ Prämolaren-

breite, rechts um 1 Prämolarenbreite
•  starker Tiefbiss/Deckbiss
•  persistierende Weisheitszähne, die teils elongiert, insuffizient 

gefüllt und verlagert waren. Durch die ungünstige Lage des 
Zahnes 48 kam es zu einer Wurzelresorption des Zahnes 47.

•  unvollständige Wurzelkanalbehandlung an Zahn 45 mit api-
kaler Ostitis

•  insuffiziente Füllungen im Front- und Seitenzahngebiet
•  insuffiziente Kronen und eine insuffiziente Brücke 34–37

Vorbehandlungsphase

Nach einer weiteren Abwesenheit von zwei Jahren kam der 
 Patient wieder, nun mit Schmerzen auf der rechten Seite. Auf-
grund der zuvor gestellten Diagnostik wurde ihm die Extraktion 
der Zähne 18, 28, 38, 45, 47 und 48 empfohlen. Zahn 45 hätte 
durch eine Wurzelspitzenresektion eventuell erhalten werden 
können. Diese Option war aber aufgrund der nahen Lage zum 
Foramen mentale risikobehaftet. Nach Extraktion dieser Zähne 
wurde eine digitale Volumentomografie (DVT) erstellt, um die 

weitere chirurgische und prothetische Behandlung einzuleiten.
Diese erfolgte allerdings wieder erst zwei Jahre später, als der 
Patient erneut Schmerzen hatte. Die darauffolgenden Behand-
lungen umfassten eine Füllungstherapie an Zahn 14, Wurzel-
behandlung an Zahn 15 und die Entfernung des Zahnes 27 
 aufgrund einer radikulären Zyste, die bereits auf dem DVT deut-
lich erkennbar war (Abb. 2). In der Zwischenzeit hatte sich auch 
die parodontale Situation verschlechtert, sodass eine Parodon-
talbehandlung mit geschlossener Kürretage notwendig wurde.

Gesamtplanung

Die Therapieplanung ergab sich aus den Befunden der klini-
schen Funktionsanalyse, Gesichts- und Modellanalyse, Patien-
tenfotos sowie aus den röntgenologischen Befunden aus OPG, 
DVT und Einzelbildern.
Aus der klinischen Funktionsanalyse ließen sich folgende Auf-
fälligkeiten entnehmen: Deviation nach links bei der aktiven 
Mundöffnung, was für eine anteriore Diskusverlagerung mit 
 Reposition sprach. Die manuelle Führung des Unterkiefers in 
zentrischer Okklusion ergab einen einzigen Kontakt zwischen 
den Zähnen 16 und 46. Von dort glitt der Unterkiefer in die 
 ha bituelle Okklusion nach vorne und links.

Abb. 3–6: Ausgangssituation des Patienten mit Hilfslinien der Gesichts- und Dentalanalyse.

Abb. 7: Modellanalyse.
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Die Zahnarztsoftware charly

Das Herz in der digital vernetzten Zahnarztpraxis 

charly unterstützt Sie in allen Praxisprozessen und ermöglicht 
Ihnen maximalen wirtschaftlichen Erfolg, mehr Honorarsicherheit, 

kontinuierliche Qualitätssteigerung und spürbare Zeitersparnis. 
Zum Wohl Ihrer Praxis und Ihrer Patienten.  

www.solutio.de/charly

Jetzt Demo-Termin vereinbaren!

Sie sind Neugründer oder interessieren sich für einen 
Softwarewechsel? Lernen Sie charly kennen.

Im November 2019 stimmte der Bundestag dem Digitale-Versorgung-Gesetz (DVG) zu. Ziel des Gesetzes ist es, den 
Digitalisierungsprozess im Gesundheitswesen weiter voranzutreiben und Anforderungen und Konkretisierungen für  die 
digitale Zukunft in Praxen zu de� nieren. Zugleich verankerte das Gesetz eine IT-Sicherheitsrichtlinie, die, von KZBV und 
der Kassenärztlichen Bundesvereinigung (KBV) herausgegeben, die IT-Sicherheitsanforderungen für Zahnarzt- und 
Arztpraxen verbindlich festlegen soll. Die Richtlinie wurde im Einvernehmen mit dem Bundesamt für Sicherheit in der 
Informationstechnik (BSI) erstellt und unterliegt einem jährlichen Update. Am 2. Februar 2021 trat die aktuelle „Richt-
linie zur IT-Sicherheit in der vertragsärztlichen und vertragszahnärztlichen Versorgung“ in Kraft. Die Umsetzungster mine 
der verschiedenen Maßnahmen sind gestaffelt gelegt, beginnend mit dem 1. April 2021. Entsprechende 
 Informationsmaterialien für die Zahnarztpraxis können unter www.kzbv.de/it-sicherheitsrichtlinie
 kostenfrei abgerufen werden. Dazu zählen ein FAQ-Katalog sowie – in Kürze – der begleitende und 
 inhaltlich an die neuen Vorgaben angepasste zahnarztspezi� sche Leitfaden „Datenschutz und Daten-
sicherheit“, der gemeinsam von KZBV und BZÄK herausgegeben wird. 

Quelle: KZBV

Aktualisierte IT-Richtlinie in Kraft getreten

IT-Richtlinie
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W I R T S C H A F T

Lichthärtender Kunststoff zur Herstellung von transparenten, kieferorthopädischen  
Übertragungsschienen mittels 385 nm-LED-basierter Stereolithographieverfahren.  
Überprüfung der korrekten Bracketpositionen jederzeit möglich – vor und 
nach dem Verkleben. 

•  Optimale Flexibilität

• Einfaches Entfernen

•  Für alle gängigen Bracketsysteme

FotoDent® IBT 385 nm
Für DLP-Drucker geeignet

Sie drucken das. FotoDent® IBT

www.dentamid.dreve.de

Ob Studierende, Fachkräfte jeglicher Couleur, Zahnärzte und/oder (dentale) Unternehmensgründer – für alle 
macht es Sinn, ihren persönlichen Kern nicht nur zu kennen, sondern ihn auch nach außen sichtbar zu machen. 
Und zwar in einer gezielt selbstbestimmten und damit überzeugenden und authen tischen Art und Weise. In 
welchen Kontexten sich ein klares Personal Branding entfalten kann, skizziert Tijen Onaran in ihrem neuen  
Buch Nur wer sichtbar ist, findet auch statt. Anhand eigener Erfahrungen, praktischer Beispiele und zahlreicher 
Tipps wird klar: Die Kunst des Personal Brandings sollte jeder kennen und beherrschen, denn wir brauchen es 
heutzutage in vielerlei Kontexten.

Das bin ich!

Vereinfacht gesagt, vermittelt das Personal Branding anderen, wofür wir stehen, welche Themen und Stand-
punkte unsere sind, welche Kompetenzen und Ambitionen uns auszeichnen, welche Schnittstellen wir mit an-
deren Personen und Themen haben, kurz: Das Entwickeln einer klaren Personenmarke macht uns und unserem 

Gegenüber deutlich, was wir können, wollen und tun. 

Personal Branding – Employer Branding – Business Branding

Im Kontext eines Praxisunternehmens kommt das Personal Bran ding gleich mehrfach zur 
 Wirkung: Zum einen wird über die Personenmarke deutlich, was eine Zahnärztin oder einen 
Zahnarzt von anderen abhebt. Sowohl in der eigenen Persönlichkeit als auch in der fachlichen 
Expertise. Daraus entsteht ein klares Angebot, das andere sehen und auf das sie reagieren 
können –  Mitarbeiter und Patienten können sich dazu positionieren, sich dafür oder auch 
 dagegen entscheiden. Zum anderen fließt die Personenmarke direkt in die Wahrnehmung  
der Praxis mit ein und ist wesentlicher Teil einer Unternehmensmarke. Damit wirken hier drei 
Prozesse gleich zeitig: Die Personenmarke (Personal Branding) beeinflusst die Arbeitgeber-
marke (Employer Branding) und auch die Unternehmensmarke (Business Branding). Es lohnt 
sich also, ob zu Beginn der beruflichen Laufbahn oder zu einem späteren Zeitpunkt, diese 
 Prozesse zu ver stehen und aktiv zu gestalten. 

Auf ins Personal Branding: 
Wer sich zeigt, wird gesehen!
 Ein Beitrag von Marlene Hartinger

MARKENENTWICKLUNG  /// Personal Branding klingt im ersten Moment nach großer 
 Marketingoffensive und XXL-Postern der Hauptstraße entlang. Doch das verfehlt, was 
 eigentlich dahintersteckt. Anstelle von flacher Eigenwerbung mit Leuchtreklame und 
 Megafon geht es um eine persönliche Verortung, fernab von Perfektion und oberfläch -
licher Retouche. Dass das Personal Branding für jeden von uns ein wichtiges Thema sein 
sollte – dafür plädiert die Berliner Unternehmerin, Moderatorin und Speakerin Tijen Onaran.

Interesse geweckt?  
Nur wer sichtbar ist, 
findet auch statt, 
ist Ende 2020 im 
Goldmann Verlag 
erschienen und als 
Taschenbuch 
erhältlich.
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D E N T A L W E L T

Sie gehören zu den Gewinnerinnen des ersten 

Smart Integration Awards von Dentsply Sirona. 

 Warum hatten Sie sich für die Teilnahme ent­

schieden? 

Ich wollte es unbedingt versuchen – auch wenn ich 
nie damit gerechnet hätte, zu gewinnen. Dentsply 
Sirona hatte wie immer alles sehr gut organisiert 
und mich auch bei Flug- und Hotelbuchung unter-
stützt. Ich konnte im Rahmen der Preisverleihung 
und der anschließenden Kurse zahlreiche Kontakte 
knüpfen, das war großartig. Sehr angenehm war 
auch, dass in erster Linie Frauen anwesend waren, 
das war ganz anders, als ich es von Events sonst 
kenne. Dadurch konnte ich viele interessante Zahn-
medizinerinnen kennenlernen. Aufgrund von Corona 

waren leider persönliche Treffen im Anschluss nicht 
möglich. Außerdem ist Dentsply Sirona führend in 
der Entwicklung von Dentaltechnologien und ich 
 arbeite sehr gerne mit dem Unternehmen zusam-
men.

Was war das Thema Ihrer Einreichung und warum 

haben Sie dieses gewählt?

Mein Thema war Digitale Reproduktion. Dabei  ging 
es hauptsächlich um das Thema Planbarkeit. Ein 
Beispiel: Wenn ich einen Patienten zum ersten Mal 
treffe, soll dieser wissen, was in der Behandlung 
wann passiert. Natürlich benötige ich auch eine 
 Dokumentation. Dafür sammle ich beim ersten 
 Untersuchungstermin alle Informationen für die Be-
handlungsplanung. Anschließend bereite ich eine 
Fallpräsentation für den Patienten vor. Dafür be-
nötige ich Röntgenbilder, Fotos, Scans und andere 
Patienteninformationen. Das alles erfassen wir in 
einer Datei in der Sidexis-Software von Dentsply 
Sirona. Das hilft mir, organisiert zu bleiben.
Die nächste Sitzung findet an einem großen Moni tor 
statt, auf dem ich den Patienten alles zeigen und 
 erklären kann. So kann ich auch einfacher die Zu-
stimmung der Patienten für eine Behandlung ein-
holen, da sie so direkt an der Entscheidung beteiligt 
sind. 
Teil meiner Award-Einreichung war auch das Zu-
sammentragen der Daten und Befunde eines Pa-
tienten beim ersten Termin, sodass alles sofort un-
kompliziert erfasst wird und man später nicht noch 
einmal nachfragen oder den Patienten erneut in die 
Praxis bestellen muss. Die Intraoralkamera ist hierfür 
ein gutes Beispiel: Man kann dem Patienten direkt 
das Problem zeigen, zum Beispiel eine Fraktur oder 

„Der Award gab mir das Gefühl,  
wahrgenommen zu werden“
 Ein Beitrag von Antje Isbaner

WETTBEWERB /// Im November 2019 wurden 24 Zahnärztinnen aus sieben Nationen   
mit dem erstmals verliehenen Smart Integration Award von Dentsply Sirona für visionäre 
Behandlungskonzepte ausgezeichnet. In einer Interviewreihe stellen wir einige der Gewin-
nerinnen vor. Zu ihnen zählt auch Dr. Cecilie Terjesen. Wir befragten die Zahnärztin aus 
Arendal, Norwegen, zu ihren Erfahrungen, Herausforderungen und Zukunftsideen.
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