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B Eineideale Moglichkeitwdre z.B.in einen Dentallaser
und die entsprechende Fortbildung zu investieren. Gut
uberlegte und sinnvolle Anschaffungen konnen sich
sehr wohl auszahlen! Aber welche Laserwellenlange
(Diode, Nd:YAG, Erbium oder CO,) ist fiir mich die Rich-
tige?Wiekannicheinen Dentallaserindie (tagliche) Pra-
xis integrieren? Wie kann ich den Patienten die Leistung
verkaufen,umdadurchdenUmsatzzusteigern,undwas
muss ich flr den Einsatz des Dentallasers wissen?

DerUmsatzwird durch die Behandlungen am Patienten
erwirtschaftet, also ist es auch essenziell, neue Pa-
tienten in die Praxis zu
bekommen. Einer der
wichtigsten und zu-
gleich gunstigsten PR-
Faktoren ist hier die
Mundpropaganda der
eigenen, hoffentlich
zufriedenen Patienten.
Hier spielen vor allem
emotionale  Faktoren
wie die Personlichkeit
und die (auch gefiihlte)
Kompetenz des Praxis-
inhabers eine Rolle. Die
Personlichkeit ist indi-
viduell, die Kompetenz
hangtimWesentlichen
vom Talent und einer
guten Aus- und Weiterbildung ab. Gerade fiir den Ein-
satzdes Lasers in der zahnarztlichen Praxis ist eine ent-
sprechende Weiterbildung unabdingbar, um die Wir-
kungsweise des Laserlichtes und der verschiedenen
Laserwellenlangen zu verstehen und den Laser ent-
sprechend und sicher einsetzen zu konnen. Die Fortbil-
dung sollte sinnvoller Weise vor den Kauf eines Lasers
gestellt werden. Neben den theoretischen Lasergrund-
lagen sollte hier selbstverstandlich auch eine entspre-
chende Praxis vermittelt und den Teilnehmern die
verschiedenen Wellenlangen zu Ubungszwecken zur
Verfligung gestellt werden. Die grofRen Fachgesell-
schaften, wie z.B. das Deutsche Zentrum fir orale Im-
plantologie (DZOI eV.), bieten ein entsprechendes mo-
dularesFortbildungsprogramman.Zudemwird ein seri-
oser Hersteller mit Sicherheit dem geneigten Kaufer fir
kurze Zeit einen Laser probeweise in die Praxis stellen,
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umdie Entscheidungsfindungim Praxisalltagzuverein-
fachen.

Die Qual der Wahl

Vor dem Kauf muss man anhand seines individuellen
Behandlungsspektrums prifen, bei welchen Indikatio-
nen man den Laser sinnvoll und zum Vorteil der Be-
handlungund der Patienten einsetzen kann.Ein haupt-
sachlich chirurgisch tatiger Zahnarzt wird wohl z.B. in
einem CO,-Laser, der
uber eine hervorra-
gende Schnittfahigkeit
verflugt, die richtige
Wellenlange  finden.
Ein Kollege mit endo-
dontischem  Schwer-
punkt allerdings wird
mitdieser Wellenlange
wohl kaum gltcklich
werden und sich daher
evtl. fur einen Nd:YAG-
Laser, der im Wurzel-
kanal hervorragende
desinfizierende Eigen-
schaften besitzt, ent-
scheiden. Mit dieser
Wellenlange wiederum
wirde der chirurgisch Tatige sein Behandlungsspek-
trum nicht wirklich bereichern. Vielleicht méchte man
auch erst einmal , klein“ anfangen und ein relativ brei-
tes Therapiespektrum in einer Allgemeinzahnarzt-
lichen Praxis abdecken? Dieser Kollege sollte sich einen
der zahlreichen Diodenlaser genauer anschauen.

Die Integration in der Praxis

Hat mansich jetzt flireine Laserwellenlange entschie-
den,kommenweitere Fragen auf:Wie integriereich die
nichtunerhebliche Investition gewinnbringendinden
Praxisalltag? Wichtig ist die Neuanschaffung als
festen Bestandteil bei bestimmtenindikationeninden
Praxisalltag zu integrieren und auch die Praxismitar-
beiter entsprechend zu schulen. Selbstverstandlich
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SIROLaser Advance.
Intuition in ihrer
schonsten Form.

Erleben Sie den SIROLaser Advance — moderne Zahnmedizin und zeitgemaBe
Patientenversorgung. Profitieren Sie von dem einzigartigen Konzept aus intuitiver
Benutzernavigation, schnell anwendbaren voreingestellten Therapieprogrammen
und individuellen Gestaltungsmdglichkeiten. Es wird ein guter Tag. Mit Sirona.
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mussauchderAnwenderselbsthinterdemEinsatzdes
Lasers stehen,wasaber beiden zahlreichen,dokumen-
tierten Vorteilen der Dentallaser nicht schwerfallen
durfte.

Wie Uberzeuge ich die Patienten von der Laseranwen-
dung? Indem man ihnen die Vorteile, die der Laserein-
satz zweifelsohne in vielen Indikationen bringt, einfach
und plausibel erklart. Ein gut aufgeklarter Patient, der
Vertrauen in die Behandlungskompetenz seines Zahn-
arztes hat, wird sicher bereit sein, einen kleinen Obolus
flreine bessere Behandlung zu entrichten.

Abrechnung und Wirtschaftlichkeit

Wie rechne ich mit dem Patienten ab und wie viel soll
bzw.kannichverlangen? Grundsatzlich lasst sich die La-
serabrechnungaufeinen Punktbringen:Sowohlder ge-
setzlich Versicherte wie auch der Privatpatient bekom-
men von ihrer Kasse eine Laserbehandlung normaler-
weise nicht erstattet. Bei beiden ist die Behandlung mit
demLasereineprivatzuzahlendeWunschleistung, iber
die eine entsprechende Vereinbarung geschlossen wer-
den muss. Die Hohe der Kosten flr die einzelnen Be-
handlungen muss jeder Praxisinhaber vorher indivi-
duellfirseine Praxis bestimmen.In die Berechnungein-
flieBen sollten neben den monatlichen Kosten fiir den
Laser, die voraussichtlichen Betriebskosten pro Monat
(Strom, Verbrauchsmaterial etc.). Demgegentber stellt
man die zu erwartende Anzahl der monatlichen Be-
handlungen,inwelchenderLaserzum Einsatzkommen
kann bzw.wird.Beiden vielschichtigen Indikationen der
einzelnen Wellenlangen wird der Einzelne schnell fest-
stellen,dasssich der Laserohne groRe Probleme beisehr
vielen verschiedenen Behandlungen einsetzen lasst,
man muss ihn nur,ohne Wenn und Aber, als festen Be-
standteil der entsprechenden Therapie sehen und kon-
sequent anwenden. Habe ich meine monatlichen Kos-
ten der Anzahl der zu erwartenden Behandlungen
gegenubergestellt, muss ich mir nur noch Gedanken
uber die angestrebte Rendite pro Monat machen, um
auf die (durchschnittlichen) Kosten flir den Patienten
pro Behandlungzu kommen.

Kalkulation der Behandlungsgebiihr

mK: monatliche Kosten (Leasing, Betrieb)
geteilt durch

mB: Anzahl monatlicher Behandlungen
x2 ergibt

GB: Geblhrfilreine Behandlung

Beispiel:

mK = € 800,00

mB = 80 (entspricht 4 Behandlungen proTag)

GB = € 10,00x2

= € 20,00

Rendite: € 800,00
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MansolltedenBetragjedochderBehandlungunddem
damit verbundenem Zeitaufwand anpassen. Flr eine
kleine Zahnhalsfillung das Gleiche wie fur eine auf-
wendige Wurzelspitzenresektion an einem Zahn zu
verlangen, ware weder sinnvoll noch vor dem Patien-
tenzurechtfertigen.Auch solltemanbeidengangigen
Behandlungen den Preis nicht zu hoch ansetzen,denn
der Patient ist z.B. nach einer klassischen Parodontal-
behandlung von 28 Zahnen eher bereit, 10 bis 15 € als
50 € pro Zahn fur die Dekontamination und Deepithe-
lialisierung zu zahlen. In unserer Praxis bewegen sich
die Kosten fiir den Patienten zwischen g € fiir z.B. die
Behandlung einer Aphthe oder Herpes bis hin zu 65 €
beieiner Wurzelspitzenresektion, pro Wurzel.
Nachdem die wichtigsten Fragen geklart sind, sollte
man aber beachten, dass es durchaus eine gewisse Zeit
braucht, bis der Laser reibungslos in den Praxisalltagin-
tegriert ist und auch die Patienten fiir die Vorteile der
neuen Behandlungsmoglichkeiten gerne von sich aus
ein wenig aus der eigenen Tasche dazuzahlen. Sicher
wirdsicheineinnovative,spezialisierte Praxis miteinem
hoheren Weiterbildungs- und Behandlungsniveau, in
der schonin anderen Bereichen Zuzahlungen oder Fak-
torerhohungen auch tber dem 3,5-fachen GOZ-Satz
zum alltaglichen Behandlungskonzept gehéren, leich-
ter tun, als eine kleine, neu niedergelassene allgemein-
zahnarztliche Praxis. Aber gerade diese Praxen sollten
sich durch eine innovativere Behandlungsvariante, die
nicht nur den Patienten Vorteile verschafft, von der un-
mittelbaren Konkurrenzabheben unddie Laserbehand-
lung zu ihrem Vorteil nutzen. Es dauert mit Sicherheit
nicht lange, bis sich ,diese moderne Neuerung”“ durch
die Bestandspatienten herumgesprochen hat und z.B.
das schonende Vorgehen ohne Skalpell, Naht und
Schmerzen bei der Entfernung eines Lippenbandchens
bei Kindern, den einen oder anderen neuen ,Jungpa-
tienten“indiePraxisbringt.Konnendiese bzw.dieEltern
dann ebenfalls von den Vorteilen dieser Behandlungs-
methode Uberzeugt werden, hat man wieder neue Pa-
tienten ,akquiriert”, die sogar schon wissen, dass Be-
handlungen mit dem Laser eine gewisse finanzielle
Selbstbeteiligung abverlangen. Zudem wird es nicht
lange dauern, bis gezielt neue Patienten nach einer Be-
handlung mit dem Laser nachfragen. So sollte es ein
Leichtes sein, nicht nur die monatlichen Fixkosten des
Gerates wieder einzuspielen, sondern auch eine gute
Rendite zu erzielen. Entweder ein nettes ,Zubrot” oder
aber eine sehr gute Moglichkeit, Mindereinnahmen in
anderen Bereichen zu kompensieren. Allerdings: wer
nicht wagt, der nicht gewinnt.®
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