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Praxisdigitalisierung

Mit digitalem

>> IMPLANTOLOGIE/CAD/CAM

_Rontgen

auf Zukuntft ausgerichtet

Blickt man auf die Mitte November beendeten Herbstfachmessen zuriick, wird ein gestiegenes Besucher-
interesse im Bereich Rontgen deutlich. Einer der Rontgenexperten ist die in Biberach ansédssige KaVo
Dental GmbH, die eine langjahrige und kontinuierlich gewachsene Fachexpertise in diesem Produktseg-
ment besitzt. Die Redaktion nahm dies zum Anlass, um mit der Europa Vertriebs- und Marketingleiterin
Stanzi Prell iiber die Notwendigkeit einer Praxisdigitalisierung zu sprechen und zu analysieren, welcher
Stellenwert inshesondere dem Bereich des DVT-Rontgens zukommt.

Vorstand der OEMUS MEDIA AG.

FrauPrell, wie sieht die KaVo-Kompe-
tenzim Bereich Imaging aus?

Die heutige KaVo-Rontgenkompetenz
geht auf eine langjahrige Fachexpertise
zuriick, denn in den letzten zehn Jahren
habenwireinige Firmen,dieaufRontgen
spezialisiert sind, in unsere Gruppe
aufgenommen. Im Jahr 2004 wurde die
Firma Gendex akquiriert. Gendex hat
dabei eine Erfahrung von mehr als 120
Jahren mit vielen Innovationen inner-
halb dieser Zeitspanne.

Im Jahr 2005 kam DEXIS dazu, 2006
dann Imaging Sciences — der Hersteller
von i-CAT. Das erste dentale 3-D-Rdnt-
gengerat kam im Jahr 2006 zu uns in die
Familie.lchwarzudiesem ZeitpunktVice
President Marketing fiir alle Rontgenfir-
men, habe damals in Chicago gewohnt
und wir haben dann erstmalig separate

Bereiche wie die Produktentwicklung
und das Marketing zusammengefiihrt.
Zu diesem Zeitpunkt gab es nur wenige
Wetthewerber im 3-D-Bereich, sodass
wirschnelleine Fiihrungsposition erlan-
gen konnten. Vor drei Jahren wurden die
Marken Instrumentarium Dental und
SOREDEX unserer Gruppe angeschlos-
sen. Folglich hat KaVo nicht zuletzt durch
seine Schwesterfirmen eine sehr hohe
Kompetenzim Bereich Rontgen.

Ein Fokus der aktuellen Produktkom-
munikation liegt im Bereich Rontgen.
Bitte beschreiben Sie uns genauer, wie
KaVo in diesem Segment aufgestellt ist.

Wir haben eine Vertriebsmannschaft,
die einzig und allein auf Rontgen fokus-
siertist. Diese ist sieben Mann stark und
hat die Aufgabe, dem Zahnarzt als Sys-

temberater zur Seite zu stehen, um das
richtige Produkt auszuwahlen. Aufier-
dem erkldren unsere Experten vor Ort
das genaue Handling der Gerate, um
gegeniiber dem Kunden eine erfolgrei-
che Nutzung sicherzustellen. Darliber
hinaus werden umfangreiche Schu-
lungsmoglichkeiten angeboten, denn
das erste Ziel ist zwar immer, dass der
Endkunde mit seiner Kaufentscheidung
und dem Produkt zufrieden ist —aber er
mussesauch bedienen und effizient nut-
zen konnen. Deshalb sind Schulungeniin
diesem Bereich unverzichtbar. Zusatz-
lich zu unserer Vertriebsmannschaft ha-
benwirauch eine nurauf Réntgen spezi-
alisierte Support-Hotline, die sich einzig
und allein auf Rontgen fokussiert. Tritt
ein Problem auf, ist der erste Ansprech-
partnernatiirlichderTechnikervom Den-
talfachhandel. Kann das Problem in ers-
ter Instanz jedoch nicht geldst werden,
kommen die KaVo-Experten zum Einsatz
und ermoglichen ein schnelles Problem-
l6sungsverfahren —sei es personlich, te-
lefonisch oder via zahlreichen Remote-
Verfahren, die dank der Digitalisierung
moglich sind.

Stichwort DVT — Wie viel Digitali-
sierung bendtigt eine Zahnarztpraxis
tatsdchlich und welche Vorteile bietet
digitales Rontgen?

Der Vorteil der Digitalisierung liegt
ganzklar darin, Praxisablaufe zu verein-
fachen, zu beschleunigen und zu stan-
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Eines der jiingsten Produkte: Das High-End-
Réntgengerat Pan eXam Plus besticht durch
hdchste Bildqualitat, ein modulares 2-D-/3-D-
Konzept, zukunftsweisende Systemintegratio-
nen und maximalen Bedienkomfort.

dardisieren, was immer einhergeht mit
einer Steigerung der Produktivitat. Zu-
dem werden dadurch natiirlich neue
Behandlungsformen und eine neue Ara
inderBefundungofferiert,wie beispiels-
weise die Implantologie. Schlief3lich bie-
tet digitales Rontgen dem Zahnarzt Si-
cherheit. Rontgenbilder kdnnen noch-
mals von zu Hause eingesehen, schnell
und einfach an Kollegen gesendet und so
im Zweifelsfall auch in einer Gruppe dis-
kutiertwerden. Dariiberhinausentfallen
die Kosten fiir Entwicklungschemikalien
und auch die sonst dafiir aufgewendete
Zeit — diese Faktoren werden oftmals
ausgeblendet, sprechen jedoch eindeu-
tigfiireinedigitale Investition. Ein weite-
rer nicht zu unterschatzender Punkt ist
das Image bei der Patientenansprache.
Einegutdigitalisierte Praxis vermitteltin
ihrer AuRenwirkung, dass der Zahnarzt
auf dem neuesten Stand der Dinge ist,
lasst ihn automatisch zu einer Vertrau-
ensperson werden und suggeriert, dass
genau er derrichtige Behandlerist.
Wirstellen beiunserertaglichen Arbeit
immer wieder fest, dass die Zahnérzte
sehr verantwortungsvoll mit den Patien-
ten umgehen und sie keiner unnétigen
Strahlenbelastung aussetzen mdchten,
sodass kundenseitig oftmals Fragen nach
der Notwendigkeit von 3-D-Aufnahmen
gestellt werden. Fest steht, dass ein DVT
einem Zahnarztimmerauch mehrSelbst-
vertrauen bei der Befundung und Be-
handlung gibt durch ein Mehr an Pla-
nungssicherheit. Und allein diesen Vor-
teil wissen zunehmend mehr Zahnarzte
zu schatzen. Schlielich geht es schluss-

endlich immer nur um eines: einen ge-
sunden und zufriedenen Patienten.

In welcher Art von Zahnarztpraxis ist
ein DVT ein Must-have, wann ein Nice-
to-have?

Das ist immer abhangig von den Be-
handlungsarten, die ein Zahnarzt an-
bietet. Je komplexer diese sind, desto
komplexeres Datenmaterial bendtigt
erauch.Und dannisteine Entscheidung
fiir ein DVT natiirlich immer anzuraten,
dennnurmitverlasslichen und genauen
Geréaten lasst sich verldsslich arbeiten.
Essenziell ist ein DVT-Gerét sicherlich
unumstrittenim BereichderImplantolo-
gie.Hiergehorteseinfachzur Grundaus-
stattung dazu, genau wie Bohrschablo-
nen und das Implantatsystem selbst.

Welche Kriterien gilt es zahnarztsei-
tig beim Kauf eines Rontgengerétes zu
beachten?

Der Zahnarzt sollte erst einmal selbst-
kritisch hinterfragen, welche Behandlun-
gen er anbieten mochte und welche Falle
er erwartet. e breiter das Spektrum ist,
umso mehr Sinn macht es natiirlich, sich
ein DVT-Geratanzuschaffen.Danachgeht
es um die Frage nach dem Volumen. Und
jenachdem, welche Behandlungmanan-
bieten mochte, fallt damit eigentlich oft
schon die erste Entscheidung. Brauche
ich nurein Bild, was ein oder zwei Zdhne
abbildet oder wirklich den ganzen Kopf?
Welche Bildqualitat erwarte ich? Welche
Details brauche ich fiir eine Diagnose?
Dassind Fragen, die sich ein Zahnarzt auf
jeden Fallstellen sollte. Fiir manche Kun-
den ist auch die Dosis der Bestrahlung
entscheidend. Gerade auch, wenn es um
dieBehandlungvonKinderngeht,isteine
Beachtung dieser Komponente wichtig,
denn nicht alle Gerdte sind mit Einstel-
lungen ausgestattet, die es ermdglichen,
die Bestrahlung zu reduzieren. Ganz
wichtig ist auch die Software, sei es jetzt
fiir2-D-oder3-D-Gerate,schliefilich steht
und féllt eine digitalisierte Praxis mit ih-
rer internen sowie externen Vernetzung.
Siesehenalso, dass eine Investitionsent-
scheidungfiirein Rontgengeratgut iiber-
legt getroffen werden sollte, denn hier
sind immer die individuellen Praxisbe-
dirfnisse entscheidend.

Wie schnell hat sich ein DVT nach der
Anschaffung erfahrungsgemaf amorti-
siert?

CAD/CAM

Das kommt natiirlich auf zwei Sachen
an: 1. Wie viele 3-D-Aufnahmen mache
ich?Und 2., wievielkannichfiireine Auf-
nahme berechnen? Inder Implantologie
beispielsweise rechnet sich eine An-
schaffung erfahrungsgemaf ziemlich
schnell. Wirhabenviele Kunden,dieacht
biszehn3-D-Aufnahmen pro Woche ma-
chen. Rechnet man das hoch, wird man
feststellen, dass sich das Gerét bereits
nach nur einem Jahr amortisieren kann.
Aberauch hier kommt es ahnlich wie bei
den Kriterien fiir eine Kaufentscheidung
aufdieindividuelle Praxissituation an.

Liegtin der Praxisdigitalisierung lhrer
Meinung nach der Schliissel fiir Erfolg
und Zukunftsfahigkeit?

In erster Linie ist ein Zahnarzt immer
dann erfolgreich, wenn er durch sein
Konnen iiberzeugt und ein guter klini-
scher Experte ist. Dazu tragt sicherlich
auch eine Praxisdigitalisierung bei — sei
esdurchmehrStrukturund Organisation
im Vor- und Nachfeld oder durch eine
verbesserte Befundung und damit ein-
hergehender Planungs- und Behand-
lungssicherheit. Wir als Hersteller ha-
ben es uns zur Aufgabe gemacht, dem
Zahnarztfiirseinetagliche Arbeitam Pa-
tienten Produkte an die Hand zu geben,
die ihn dabei unterstiitzen. Und zwar
bestmoglich. Deshalb bietet KaVo ein
breites Produktsortiment und wird
unterschiedlichsten Praxisanforderun-
gen gerecht. Wir konnen nur den Weg
ebnen und eine gute Ausgangsposition
ermoglichen. Fiir die Beschreitung des
Weges Richtung Erfolg und Zukunft
zeichnet sich jeder Zahnarzt selbst ver-
antwortlich. Aber mit KaVo hat erimmer
die richtige Entscheidung fiir einen
guten und verlasslichen Wegbegleiter
getroffen — wie uns viele langjahrige
Kunden immer wieder bestatigen.

Vielen Dank fiir das Gesprach.
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KaVo Dental GmbH
Bismarckring 39

88400 Biberach an der RiB
Tel.: 07351 56-0
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