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Alles digital? Eine , Einkaufsliste”

Der Gang iiber die diesjahrige IDS war sicher ein Hochgenuss fiir Technikverliebte. Aber Vorsicht: Letztendlich
muss jegliche digitale Anschaffung in der Kommunikation mit dem Patienten diesem verkauft werden - sonst
bleibt der Zahnarzt auf den Kosten des Fortschritts sitzen.

Einerseits locken unzdhlige neue Tech-
niken, von rotierenden Spiegeln, die
nicht mehr beschlagen, wandfiillen-
den Flachbildschirmen mit virtuellen
Implantaten, die sich dreidimensional
in ebenso virtuelle Schéadel wie von
selbst hineindrehen, bis zur digital ab-
geformten und automatisch gefrasten
14-gliedrigen Briicke. Auf der anderen
Seite gibt es die drei ,RRR", die fiir ,Re-
gelversorgung”, ,Regress” und ,Riick-
schritt” im Gesundheitswesen stehen.
Welche Mdglichkeiten hat denn nun
der ,digitale” Zahnarzt? Gar keine? -
weil kein Geld da ist und die Patienten
sich neben Amalgamfiillungen nur
noch die Regelversorgung leisten kon-
nen oder wollen? Oder kann man den
.RRR" stattdessen mit ,Rdontgen”,
.Rechnen”, ,Reden” entgegentreten?

Rontgen

Warum digital rontgen? Ein Blick liber
den Atlantik in die USA zeigt, dass dort
je Jahr und Zahnarzt 10.000 Rontgen-
aufnahmen angefertigt werden - in
Deutschland sind es nur 2.000. Warum
wird in Deutschland, dem Erfinderland
des Rdntgens, nicht gerdntgt? Wartet
man darauf, dass ein ,wirklicher" Arzt,
z.B. ein Kardiologe, den Patienten zu
seinem Zahnarzt schickt, um eine Wur-
zelflillung revidieren zu lassen? Oder
hat man Angst vor einem Regress? Na-
turlich rechnet sich ein digitales Ront-
gensystem nicht, wenn man nicht
rontgt. In den USA macht es sich be-
reits durch die Einsparungen von Film-
und Entwicklerkosten bezahlt. Aber
neben der Dokumentation, die den
Zahnarzt vor unberechtigten Forde-
rungen schiitzt, dient das Rontgen als
wichtiges diagnostisches Hilfsmittel
auch der Arbeitsbeschaffung: eine
friihzeitig erkannte apikale Aufhellung
und deren Beseitigung erspart dem Pa-
tienten andere, gravierendere Gesund-
heitsprobleme. Digitales Rontgen ist
also sicher weit oben auf der Wunsch-
liste der digitalen Praxis anzusiedeln.

Rechnen

Alle Welt rechnet: die Kassenricht-
linien fiir die Zahnarztabrechnung
postulieren an unzdhligen Stellen
das Gebot der Wirtschaftlichkeit:
Wirtschaftlichkeit der Behandlung,
Wirtschaftlichkeit der Versorgung,
Wirtschaftlichkeitspriifungen ...

Nur von der Wirtschaftlichkeit der
Zahnarztpraxis steht nichts. Hier ist
der Zahnarzt vollig allein - wirt-
schaftlich muss es immer nur fir
die anderen sein. Jede Autowerkstatt
hat ihren Stundensatz, der einfach so
auf der Rechnung steht.

Der Zahnarzt, dem die Bank ein gan-
zes Arsenal von Gerdtschaften und
Instrumenten in mehreren Behand-
lungsrdumen finanziert hat, und der
zur Berufsausilibung der Hilfe mehre-
rer qualifizierter Personen bedarf,
weil3 in der Regel nicht einmal seinen
Stundensatz, oder er weil3 nicht, wie
erihn durchsetzen soll.

Dabei gibt es doch auf Zahnarzte
spezialisierte Beratungsfirmen, die
bundesweit operieren und ihrem
Klientel neben dem individuellen
Praxisstundensatz MaBzahlen fiir
Kosten- und Einnahmebereiche lie-
fern (wie zum Beispiel www.Zahn-
arztkontor.de). Aber zum Informa-
tions- und Datenaustausch gehort
unabdingbar das Internet.

70 Prozent aller Zahndrzte haben kein
Internet in der Praxis - anstatt sich
zu schamen, sind manche auch noch
stolz auf ihre Technikresistenz.

Der durch das Internet ermdglichte
Informationsvorsprung erlaubt glins-
tigere Einkdufe und die Nutzung
preiswerter oder kostenfreier Pro-
gramme wie zum Beispiel den Zahner-
satzrechner unter www.synadoc.de
oder den hervorragenden BEMA-Kom-
mentar unter www.abrechnungswis-
sen.de.

Damit gehort ein Internetanschluss
flr die Praxis unbedingt auf die di-
gitale Einkaufsliste.

Reden

Und es gibt ihn immer noch: den Zahn-
arzt, dem die Patienten entsetzt aus
dem Stuhl springen, als er sich ohne ein
Wort zu reden mit der Extraktions-
zange ndherte. Die meisten Patienten
haben Angst vor dem Unbekannten.
Deshalb muss der Zahnarzt dem Pa-
tienten schrittweise erklaren, was er
zu tun gedenkt. Das Schlimmste fir
den Patienten ist das Warten auf den
Schmerz, diese stidndige Spannung
und an dieser Situation dndert auch
die beste digitale Ausstattung einer
Praxis nichts. Besserung wird hier nur
durch mehr Kommunikation zwischen
Zahnarzt und Patient erreicht. So-
lange der Zahnarzt nicht mit seinem
Patienten redet, wird dieser Patient
weiterhin sein Geld vorzugsweise fiir
das Auto oder den Urlaub ausgeben.
Und vielleicht verkauft ihm das Reise-
biiro ja auch gleich die Souvenirpro-
these.

Natirlich bedeutet digitale Technik
Fortschritt. Aber ein Fortschritt ist nur
dann ein echter Fortschritt, wenn alle
daran teilhaben - auch, und insbeson-
dere der Zahnarzt. Seine Lebensqua-
litat muss steigen und jegliche von
ihm anzuschaffende digitale Technik
muss an diesem Ziel gemessen wer-
den.

kontakt.
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