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Die Zukunft wartet nicht, sagt der Volksmund. Die dentale Zukunft hat unter Stichworten wie digitale Verfahrens-
kette und digitale Praxis langst begonnen — glauben wir haufig, wenn wir die bunte Welt der dentalen Fachmedien
besuchen. Von unbegrenzten Moglichkeiten ist hier die Rede und beeindruckende Leuchtturmprojekte belegen
dies mit tollen Berichten und Bildern. Aber Hand aufs Herz: Wie sieht die Realitdt aus? Ist alles voll digital und sind
alle Behandler/-innen sowie das gesamte Praxis- und Laborteam immer gliicklich damit? Gibt es Technik, die
immer reibungslos funktioniert und im Zweifelsfall von allzeit kompetenten Technikern im Handumdrehen
wieder funktionstiichtig gemacht wird? Schon wére das.

Thomas Simonis/Miinster

M In der Wirklichkeit duft der Mensch
dertechnischen Entwicklung hinterher.
Die digitale Revolution stellt die den-
tale Welt vor eine immense Herausfor-
derung, eine Bildungsherausforderung.
Industrieund Fachhandelsunternehmen
investieren jahrlich beachtliche Sum-
men, um die Techniker des Dentalfach-
handels auf die neuen Gerategeneratio-
nen zu schulen, Updates fiir etablierte
Technik bekannt zu machen und Innova-
tionen auf eine breite Wissensbasis zu
stellen. Gleiches giltfiir die Kundenbera-
ter und Spezialisten des Fachhandels,

damit eine fundierte Beratung iber-
haupt erst moglich wird.
UnddannkommtderTagder Wahrheit.
Die Investition ist beschlossen, das Gerat
wurde geliefert,angeschlossen und steht
betriebsbereitin Praxis oder Labor. Wie-
dergiltes, Menschenfitfiirdie Technik zu
machen. Behandler, Teams und Techni-
ker wollen informiert, geschult, trainiert
und auf dem neuesten oder zumindest
aktuell notwendigen Wissensstand ge-
halten werden. Und dieser wird immer
komplexer. Wo vor Jahren medizinische
odertechnische Kenntnisse ausreichend
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erschienen, erwarten wir heute kom-
plexes Wissen {iber Funktionsweisen,
Bedienung, Abrechnungsmaoglichkeiten,
Patientenkommunikation und vieles
mehr. Die medizinische Entwicklung
bleibt dabei selbstverstandlich nicht ste-
hen und Inhaber von Praxen und Labors
sollen und diirfen dariiber hinaus auch
noch Kenntnisse in Betriebswirtschaft,
Personalfiihrung, Steuern, Recht usw.
haben. Kurz: Es konnte einem Angst und
Bange werden,wenn mansichvorAugen
fiihrt, dass wir diesen Entwicklungen
beinahe zwangslaufig hinterherlaufen.
Denn den technischen Fortschritt wird
wohlniemandaufhaltenundimSinneei-
ner immer besseren zahnmedizinischen
Versorgung der Patienten wohl auch
nichtaufhalten wollen. Aber was tun?

Nur wer sein Ziel kennt,
findet den Weg

Der Dentalfachhandel hat langst rea-
giert. Moderne Weiterbildungsangebote
zu vielféltigen zahnmedizinisch-techni-
schenoderAbrechnungsfragestellungen
unddensogenannten Soft Skills, wie bei-
spielsweise die Patientenkommunika-
tion, finden sich bei den grofen Fach-
handlernseiteinigenjahrenhaufigunter
dem eigenen Dach wieder oder werden
gemeinsam mit Partnern angeboten.
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Modernste Lernformen, etwa das E-Lear-
ning, wo der Lernende véllig frei von
raumlichenundzeitlichen Beschrankun-
gen ist, stehen bereits heute zur Verfii-
gung und konnen jederzeit und iiberall
genutzt werden.

Was haufignoch fehlt, ist das konkrete
Bildungsziel und eine entsprechende
Strategie fiir die richtige Entwicklungder
Kenntnisse und Fahigkeiten in der ein-
zelnen Praxis oderdem Labor—und zwar
rechtzeitig. Denn was hilft es, Uber die
digitale Verfahrenskette und ihren mog-
lichen Einsatz in der eigenen Praxis
nachzudenken, wenn die Halfte des
Teams mit dem Begriff der digitalen Ab-
formung nichts anzufangen weifR. Das
Ende vom Lied sind schlimmstenfalls
hohe Schulungs-und Standkosten, wenn
Gerate bereits in der Praxis stehen, weil
sich das Team aus Unkenntnis und daher
haufig auch aus Angst gegen Schulung
und Einsatz der neuen Technologie sperrt.
Das kann schnell teuer werden.

Auch punktuelle Weiterbildung ohne
Plan und Ziel — je nach dem aktuellen
Angebot in der Nahe und weil ,man ja

stantin Chagin

schon immer mal wissen wollte, wie das
so funktioniert ...“ hilft nicht weiter. Im
Grunde wissen wir das auch alle. Aber
verhalten wir uns auch dementspre-
chend?

Es gilt also, Mitarbeiter friihzeitig zu
schulen, zu informieren und so in Ent-
wicklungsprozesse des eigenen Unter-
nehmens einzubinden. Denn gut iber
Vorteile und Mdoglichkeiten informiert
wird sogar mancher Fortschrittsskepti-
ker zum motivierten Anwender.

Fortbildung ist Chefsache

Die entscheidende Frage lautet also
schlicht: Wo bin ich und wo will ich mit
meinem Unternehmen hin? Aus der Ant-
wort leitet sich dann auch recht klar der
Fortbildungsbedarf in der eigenen Pra-
xis,dem eigenen Laborundvorallem der
eigenen Person ab.

Die entsprechenden Bildungsange-
bote stellt der Dentalfachhandel bereits
heute zur Verfligung—und einen kompe-
tenten Ansprechpartner fiir die Diskus-
sion der gerade genannten Frage auch.
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Beides gilt es aber in Anspruch zu neh-

men.

Obim Gesprach mitdem Aufiendienst-
mitarbeiter oder sogar mit einem Praxis-
coach, der gezielt eine Fortbildungsstra-
tegie aus der Unternehmensstrategie
entwickeln hilft — entscheidend ist das
Bewusstsein, dass stetige Fortbildung
mehr denn je unumgénglich ist, um mit
der Entwicklung Schrittzu halten. Darum
ist und bleibt Fortbildung Chefsache,
auch wenn sich dieser vom Fachhandel
helfen lassen kann. «
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NWD Gruppe

Nordwest Dental GmbH & Co. KG
Schuckertstr. 21

48153 Miinster

Tel.: 0251 7607-0

Fax: 0251 7607-240

E-Mail: thomas.simonis@nwdent.de
www.nwd.de

Wir freuen uns auf Ihre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de




