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Firdie meisten Patientenistder Gangzum Zahnarztein eher
unangenehmes Ereignis. Das ist vor allem deswegen so,
weil er diesen nicht regelmaBig antritt, sondern in der
Regel erst, wenn esim Grunde schon zu spat ist. Also das
Kind auf gut Deutsch bereits in den

Brunnen gefallenist. Dabeilassensich <
die am haufigsten auftretenden Zahn-
bett-Erkrankungen wie Karies, Gingi-
vitis oder auch Parodontitisschon s,

Vlesy,

frih erkennen und man kann ih- e

nen rechtzeitig entgegenwirken.
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Derregelmafige Zahnarztbesuch bleibt bei
den meisten Patienten jedoch noch aus. Das
liegt allerdings nicht nur am Patienten selber,
sondern auch an den Zahnarztpraxen. Diese
sind noch viel zu selten auf Pravention einge-
stellt und mehr auf Restauration eingerichtet.
Entscheidet sich eine Praxis dafiir, der Préven-
tionmehrAufmerksamkeitzuschenken,istdies
ein ganzheitliches Projekt. Denn das gesamte
Team ist davon betroffen. Pravention heifit
namlich vor allem, dass der Patient ,,im Auge
behalten” wird und in einem regelmaRigen
Rhythmus Termine mitihm vereinbart werden.
Hierzu bedarf es der Teilnahme aller Mitar-
beiter und auch aller Bereiche: dem zahnérzt-
lichen Bereich sowie dem Prophylaxebereich.
Im Folgenden wird naher auf die Bedeutung
des Praxiskonzeptes fiir die Pravention einge-
gangen und kurz dargelegt, wie ein solches
Konzeptim Kern aufgebaut sein sollte.

Wenn man von Pravention im zahnmedizi-
nischen Bereich spricht, kommt einem wohl
zunéchstder Gedanke der medizinischen Pra-
vention. Eine Erkrankungim Mundraum muss
verhindert werden. Hierzu bedarf es eines
ausgereiften medizinischen Wissens, vor
allem um eine korrekte Befundaufnahme im
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Zuge der Diagnostik zu stellen und eine ent-
sprechende Behandlung ein- und anzuleiten.
Auch der zunehmend bedeutsame Bereich
der Prophylaxe wird sicherlich mit dem Stich-
wort Prévention verkniipft. Jene Konnotatio-
nen sind zweifelsohne nicht von der Hand zu
weisen und spielen eine wichtige Rolle. Je-
doch bringt das beste Wissen um die Diagnose
einer Erkrankung nichts, wenn der Patient
nichtzuseinemTerminerscheint. Was hilftdie
Kenntnis dariiber, dass die hdusliche Mund-
hygiene und regelmafige Zahnarztbesuche
die beste Pravention sind, wenn dies dem Pa-
tienten nicht ausreichend vermittelt werden
kann. Wie auch, wenn dieser nur einmal im
Jahr zur Kontrolluntersuchung kommt. Die
aufgefiihrten Beispiele machen deutlich, dass
esum mehrgehtalsdie Behandlungselbst. Es
gehtdarum, ein ganzheitliches Konzept zu ha-
ben, welches sich von der Begriiung des Pa-
tienten am Empfang iiber die Behandlung bis
zur Vereinbarung eines weiteren Termins er-
streckt — und das liber das gesamte Jahr hin-
weg. Alle diese Bereiche und auch die vie-
len, die noch dazwischen liegen, bilden zu-
sammengenommen ein Konzept: das Praxis-
konzept. Sie greifen, bildlich dargestellt, wie
Zahnrader ineinander und tun sie das richtig,
wird den Patienten die bestmdgliche Préven-
tion geboten: Eine Praxis, die weil was sie tut.

Leider ist dies viel zu selten der Fall. Man
mdochte es nicht gerne glauben, doch vielen
Zahnarztpraxen ist der Begriff Praxiskon-
zept fremd. Der héufigste Grund hierfiir ist,
dass sieinveralteten Strukturen verharren.
Das andert sich auch nicht, wenn sie von
jungenZahnmedizinerniibernommenwer-
den. Diese treten viel zu oft in die FuRstap-
fen des Vorgangers. Frei nach dem Motto
»Never change a running system“? Inwie-
fern es sich um ein funktionierendes und
vor allem effektives System gehandelt hat,
wird dabei selten beriicksichtigt. Ein gro-
Rer Fehler! In der Welt der Zahnmedizin
hat sich heute nédmlich nicht nur medizi-
nisch einiges geandert, auch in der Organi-
sation hatesviele Fortschritte gegeben. Ge-
schweige denn die wachsenden Anspriiche
der Patienten. Umso bedenklicher ist es,
dass den jungen Medizinern davon in der
Ausbildung wenig bis gar nichts vermittelt
wird. Die Lehre von medizinischem Wissen
ist zweifelsohne eine exzellente, jedoch
fehltesam Ende des Studiumsfastkomplett
anunternehmerischen Kompetenzen.Doch
die braucht ein Praxisbesitzer heute, denn
erleiteteinkleines Unternehmen. Dasfiihrt
haufig zu Situationen, in denen sich Zahn-



arzte Uberfordert fiihlen. Einerseits wol-
len sie ihren Patienten die beste medizini-
sche Versorgung zukommen lassen und auf
dem Laufenden bleiben, andererseits miis-
sen sie sich aber auch dem ,Papierkram®,
der Organisation der Praxis und der Mit-
arbeiterfiihrung widmen, ohne hiervon ei-
nen blassen Schimmer zu haben. Der Be-
suchvonentsprechendenSeminarenistein
gut gemeintes Unterfangen, andert jedoch
meistens nichts, da die Implementierung
des Gelernten vor Ort an zu vielen Hinder-
nissen scheitert. Es folgt Resignation und
das Verharren in den bereits genannten
veralteten Strukturen. Hierbei hat der Arzt
zwar héufig das Gefiihl, dass es noch ver-
steckte Ressourcen gibt, kann jene aller-
dings nicht fassen. Dafiir gibt es verschie-
dene Griinde:1. Viele Praxishesitzer wissen
nichts von externen Unternehmensbera-
tungen,2.Siedenken,dasssieschonalleine
klarkommen,immerhin haben sie Zahnme-
dizin studiert oder 3. Sie wollen sich nicht
eingestehen, dass etwas in der Praxis schief-
L&uft.

Die Griinde fiir eine mangelnde Bereitschaft
sind alsovielfaltig, die Folgen bleiben jedoch
die gleichen. Mangelnde Effizienz, Unzufrie-
denheit der Mitarbeiter, des Zahnarztes und
zu guter Letzt immer haufiger auch der Pa-
tienten. Wie einfach dem entgegengewirkt
werden kann, zeigt die Erfahrung einer Un-
ternehmensberatung wie beck+co. Die Be-
reitschaft der Kunden, etwas é@ndern zu wol-
len, ist hierbei essenziell. In diesem Zusam-
menhangistes wichtig, zu betonen, dass eine
rein wirtschaftliche Beratung von geringem
Nutzen ist. Es bedarf eines umfangreiche-
ren Ansatzes, welcher alle Bereiche umfasst.
Man kénnte es mit dem Unterfangen, einen
Kuchen zu backen, vergleichen. Wer wiirde
sich daran machen, eine Schwarzwalder
Kirschtorte zuzubereiten, ohne ein geeig-
netes Rezept hierfiir vorliegen zu haben. So
ist es auch mit dem Praxiskonzept und der
damit verbundenen Pravention. Nicht nur
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das Mehl muss richtig dosiert und eingesetzt
werden, sondern auch die Butter. Nun kén-
nen wohl die wenigsten eine solch aufwen-
dige Torte ohne Anleitung backen. Oma oder
Muttern muss es uns meistens erst einmal
zeigen. So verhalt es sich auch mit der Zahn-
arztpraxis. Doch das sehen, wie bereits an-
gefiihrt, viele Zahnarzte nicht so. Verwun-
derlich, wo es doch gang und gébe ist, dass
von grofien bis kleinen Unternehmen ex-
terne Beratungsfirmen eingesetzt werden.
Das zeugt von der Einsicht, dass der eigene
Blick auf die Dinge oft getriibt ist: ,,Man sieht
den Wald vor lauter Biumen nicht mehr.”
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