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Spezifische Anspruche
Mit Spezialisten
umsetzen

Die dentale Weltist heute komplexer denn je. Die wirtschaftlichen und juristischen Rahmenbedingungen werden
zusehends schwieriger. Der medizintechnische Fortschritt erdffnet einerseits immer neue Behandlungsmag-
lichkeiten, erfordert aber gleichzeitig neben der stetigen fachlichen Weiterbildung auch die fortwahrende und
zeitintensive Beschéftigung mit den technischen Voraussetzungen. Dazu kommen die betriebswirtschaftlichen
Anforderungen an selbststindige Zahnérzte und Zahntechniker als Unternehmer, die bis heute in der fachlichen
Ausbildung keine nennenswerte Rolle spielen.
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 Fiir jede dieser Anforderungen bieten
unzahlige Anbieter ihre Dienste an. Zu
keiner Zeit konnten Praxen und Labors
unter mehr Handlern, IT-Systemh&usern,
Beratungsunternehmen, Schulungsan-
bietern oder Planungsbiiros auswaéhlen.
Das erfordert vom Zahnarzt die aufwen-
dige Priifungjedes Einzelfalles und damit
jedes einzelnen Anbieters hinsichtlich
dessen Qualifikation und Leistungsfahig-
keit. Der Koordinationsaufwand ist hoch,

die Bewaltigung der komplexen Schnitt-
stellenfragen innerhalb des Unterneh-
mens liegt letztlich einzig beim dentalen
Unternehmen.

Dentalspezifische Erfahrung wird
hoch spezialisierten
Anforderungen gerecht

Der moderne Dentalfachhandel bietet
hier umfassende Losungsansatze. Die

jahrelange dentalspezifische Erfahrung
der Unternehmen und die Koordination
der unternehmenseigenen Spezialisten
durch einen zentralen Ansprechpartner
im Aufiendienst ermoglichen es dem
Dentalfachhandel, Praxen und Laboren
mafigeschneiderte dentalspezifische L6-
sungen anzubieten, die auch den hoch
spezialisierten Anforderungen dentaler
Unternehmen gerecht werden.

Fachkundige Hygieneberatung
schiitzt vor Sanktionen

Sostelltdie Hygieneberatung des Den-
talfachhandels nicht nur mogliche Defi-
zite fest, sondern liefert dazu passende
Vorschlage zur Problemldsunggleich mit.
Die Berater kennen die einschlagigen
Verordnungen und Gesetze genauestens
und haben langjahrige Erfahrung, wenn
es darum geht, diese Losungsvorschlage
zurealisieren.

Bei der Praxisplanung dentaltech-
nische Notwendigkeiten beachten

Auch Planungen zur Umgestaltungvon
Praxis-oderLaborrdaumenerfolgeninZu-
sammenarbeit mit dem Dentalfachhan-
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delschonim Vorfeldimmerunter Beriick-
sichtigung der dentaltechnischen Not-
wendigkeiten. Das hilft, nachtragliche
Probleme von Anfang an zu vermeiden.
Asthetischen Anspruch und funktionalen
Nutzen praxistauglich zusammenzubrin-
gen erfordert ein tiefgehendes Verstand-
nisfiirdie medizinischen Arbeitsablaufe,
liber das freie Architekturbiiros haufig
noch nicht verfiigen. Das bedeutet auch
hier:Praxisinhabermiissen Fachfremden
dieses Verstandnis erst vermitteln —was
letztlich sehr zeitintensiv oder in kurzer
Zeit oft nahezu unmaglich ist. Ein Praxis-
planerdes Dentalfachhandels bringt die-
ses Wissen von Hause aus mit.

Medizinische Befundung stellt
besondere Anspriiche an Praxis-IT

Die zahnarztlichen Anforderungen an
die Praxis IT unterscheiden sich ebenso
grundlegend von der Vernetzung eines
Biiros. Bei der Verarbeitung und Befun-
dung digitaler Bilddaten, speziell bei der
Berechnung dreidimensionaler Volu-
men, werden besondere Anforderungen
an die Hard- und Software des medizini-
schen Netzwerks gestellt. Hier stof3en I T-
Dienstleister aus dem kaufmannischen
Umfeld oftan Grenzen.

Einzelne Dienstleistungen
lassen sich nicht aus
dem dentalen Kontext isolieren

Wenn es letztlich darum geht, iiber die
Grenzen der einzelnen Problemstellung
hinaus zu denken und individuelle L6-
sungen fiir die gesamte Praxis zu entwi-
ckeln, ist der Dentalfachhandel als Part-
ner schlicht nicht zu ersetzen.

Investitionskonzepte statt Investi-
tionsgiiter sind die dentale Zukunft. So
kann etwa die Investition in einen neuen
Behandlungsplatz oder eine digitale
Rontgeneinheit durch fachliche Schu-
lungen fiir Behandler und Mitarbeiter-
teambegleitetwerden.Spezielle Abrech-
nungskurse fiir mogliche neue Leistun-
gen, eine entsprechende Beratung im
Hygiene- oder Qualitdtsmanagement
oder die Einbindungin die praxiseigene
IT-Infrastruktur runden in diesem Bei-
spiel das Leistungsangebot des Dental-
fachhandels zu einer sinnvollen Einheit
ab. Bei der Auswahl des Leistungsange-
botes und -umfangs stehen dem denta-
len Unternehmerdie Aufiendienstmitar-

beiter des Dentalfachhandels beratend
zur Seite, unterstiitzt durch die dentalen
Fachspezialisten.

Versteckte Potenziale durch
BWL-Beratung mit dentalem
Know-how entdecken

Ergdnzend bieten heute viele Dental-
fachhandler ihren Kunden Consulting-
leistungen an, die in speziellen betrieb-
lichenSituationengefragtsind.Betriebs-
wirtschaftliche Beratung mit dentalem
Know-how deckt versteckte Potenziale
auf. Umfassende Konzepte zu Praxis-
libergabe und -iibernahme beginnen oft
friihzeitig mit gezielten Wertsteige-
rungsvorschlagen und der Suche nach
geeigneten Assistenten oder Nachfol-
gern, und schon eine Praxiswertermitt-
lungwird nicht nurim Falle einer Praxis-
abgabe, -iibernahme oder -beteiligung
bendtigt, sondern auch in allen Fragen
der Fremdfinanzierung.

Technischer Service ist mehr als
Wartung und Instandhaltung

Auch beim technischen Kundendienst
profitieren die Kunden des Dentalfach-
handels vom umfassenden Leistungsan-
gebot. Moderne Services wie ein regel-
mafSiger Recallfiir technische Wartungs-
intervalle oder umfassende Entsor-
gungskonzepte fiir den Praxisabfall
erganzen heute die klassischen Repara-
tur- und Instandhaltungsarbeiten. Auch
das bedeutet fiir den Zahnarzt eine um-
fassende Unterstiitzung in der taglichen
Arbeit, die durch Angebote eines Einzel-

dienstleistersodereineseinzelnen Mate-
riallieferanten kaum aufzuwiegen sind.

Fachhéndler gestalten
die dentale Zukunft aktiv mit

Dergrofien Herausforderungeinerste-
tigen Weiterentwicklung der fachlichen,
beratenden und betriebswirtschaftlichen
KompetenzenfiirZahnarzte, Praxisteams
unddereigenen Mitarbeiterstelltsichder
Dentalfachhandel langst. Hunderte Fort-
bildungsveranstaltungen jahrlich,undin
Kooperation mit einer Fachhochschule
sogar ein eigener Fachstudiengang zum
Dentalbetriebswirt oder Dentalfachwirt,
wurden von den ersten Depots ins Leben
gerufen, um die dentale Zukunft aktiv zu
gestalten.

Der moderne Dentalfachhandel bietet
seinen Kunden heute alle relevanten
Handels- und Dienstleistungen fiir Pra-
xen und Labore aus einer Hand und die
Aussicht auf eine langfristige, vertrau-
ensvolle Zusammenarbeit mit einem ge-
meinsamen Ziel: Langfristiger Erfolg fiir
beide Partner. 4«
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