OEMUS MEDIA AG:
Webauftritt in neuem Look

Die Leipziger OEMUS MEDIA AG feiert
2014 ihren 20. Geburtstag und Gber-
arbeitet im gleichen Atemzug ihre
Verlags-Website. Die Internetprasenz
wurde im Zuge eines umfassenden
Facelifts nicht nur optisch, sondern
strukturell und technisch grundlegend
liberarbeitet. Das Ergebnis des Re-
launches ist ein zeitgemaBer und fri-
scher Auftritt: Gbersichtlich, benutzer-
freundlich und informativ. User profi-
tieren jetzt von einer schlanken Navi-
gationsstruktur, der Mdglichkeit der
Onlineanmeldungen fiir Veranstaltun-

Frisch vom MEZGER

gen sowie einer (ibersichtlichen und
vollumfénglichen Archivfunktion des
gesamten Zeitschriften- und Biicher-
portfolios. Das Herzstiick der Rundum-
erneuerung stellt in diesem Zusammen-
hang die Mdglichkeit der Direkteinbu-
chung fiir anstehende Veranstaltungen
dar. Zahnarzte kénnen sich zukiinftig
online fiir den nachsten Kongress oder
Kurs registrieren und erhalten alle
weiterfiihrenden Informationen zum
jeweiligen Event. Industriepartnern
wurde der Weg zu einer Buchungs-
anfrage in diesem Context ebenfalls

neu geebnet. Die Mediadaten aller Zeit-
schriften des laufenden bzw. ndchsten
Jahres sind online verfiigbar und mit
einem Buchungsformular und den Kon-
taktdaten der Ansprechpartner verse-
hen. Wer mehr liber die Geschichte
der Leipziger Verlagsschmiede erfahren
mochte, erhadlt diese Mdglichkeit ab
sofort unter der neu eingerichteten
Rubrik ,Uber uns" Mehr Transparenz
in der AuBenkommunikation bietet der
Verlag mit den Kontaktdaten aller
Mitarbeiter und der Vorstellung aller
Abteilungen im Meniipunkt ,Team”.
Bewdhrte Tools lieB man jedoch
bestehen: So finden User die News
des verlagseigenen Nachrichtenportals
ZWP online nach wie vor unter dem
Meniipunkt ,News" und auch der Slider
auf der Startseite prasentiert jeweils
die aktuellste Publikation sowie die
nachsten Events.

Damit erscheint www.oemus.com in
neuem Glanz und bietet maBge-
schneiderte neue Features bei gleich-
zeitig erweitertem Informationsange-
bot und optimierten Funktionalitdten
fiir den Nutzer.

DAS DING MIT DER ENERGIEWENDE




OPTIMIEREN SIE [HR
HYGIENEMANAGEMEN

ENTDECKEN SIE DIE DIGITALE PRAXISDOKUI
VON HENRY SCHEIN.

Erleichtern Sie Ihr Hygienemanagement im Praxisalltag mit der Méchten Sie mehr erfahren?
DOC-Software und profitieren Sie von folgenden Vorteilen: Dann kontaktieren Sie uns!
® Hygienemanagement .
Rechtssicher dokumentieren sowie schnell und tibersichtlich archivieren Hotline: 0800-14 000 44
B Materialverwaltung FreeFaX: 08000 - 40 44 44

Nie mehr abgelaufene Medizinprodukte oder teure Schnelllieferungen

u Medizinprodukteverwaltung E-Mail: hygiene@henryschein.de

Medizinprodukte lassen sich schnell und sicher Patienten zuordnen

® Qualitatsmanagement
Effiziente Verwaltung Ihres QM-Systems — ohne Papierberge

V4aHENRY SCHEIN®

Erfolg verbindet. DENTAL
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Patientenakquise:
Gezielte Ansprache mit
den richtigen Inhalten

Eine professionelle Kom-  ANZEIGE

munikation  wird  fir
Zahnarztpraxen immer
mehr zu einem zentralen

Schadenersatz:

800.000 Dollar fiir fehlge-
schlagene Zahnextraktion

Um sich wegen akuter Zahnschmerzen bei ihrem Zahnarzt
behandeln zu lassen, suchte eine Patientin im Jahr 2009
dessen Praxis auf. Das Behandlungsergebnis ist nun
jedoch ein Fall fiir den Richter. Eine erste Diagnose
in der zustdndigen Zahnarztpraxis lautete damals:
Karies unter der Fillung und damit einhergehen-
der Zerfall des Zahnes. Schnell entschied sich die
Patientin nach Abwéagen einer Wurzelbehand-
lung und auf Anraten des Behandlers fiir die
Extraktion des geschddigten Zahnes. Jedoch brach

dem Zahnarzt beim Ent-
fernen des desolaten Zah-
nes die Krone ab. Er be-
seitigte zwar einen Teil
der Wurzel, driickte aber

Faktor fiir den wirtschaft-
lichen Erfolg. Wenn Pa-
tienten den gesundheit-

Laut Aussage von 597 Zahnirzten ist der

restliche Teile des Zahnes
in die Kieferhohle. Da-
raufhin verschloss er die

lichen Wert einer regel-
maBigen Prophylaxe ver-
standen haben, disku-
tieren sie nicht mehr
mit der Praxis lber die
Kosten einer Zahnreini-
gung. Entsprechend ziel-
gerichtet und informativ
muss die Praxis das
Thema - in diesem Fall e
die Prophylaxe - nach
auBen darstellen.

Auf unzdhligen Praxis-
schildern und Internet-
seiten deutscher Zahn-
arzte finden sich die Behandlungsangebote Prophylaxe und
PZR. Nur wer diese Angebote in seiner externen Kommunika-
tion mit wertvollen Hintergrundinformationen erganzt, wird
Patienten liberzeugen und fiir die Praxis gewinnen. Sie stel-
len beispielsweise den hohen Ausbildungsgrad des Teams
in den Fokus oder informieren liber den hohen Wert einer
regelmaBigen Prophylaxe fiir Diabetiker oder Rheuma-
patienten.

Eine zielgerichtete Patientenansprache orientiert sich an
exakt definierten Zielgruppen und Patientenprofilen. Die
goDentis-Akademie bietet Praxisseminare zur Patienten-
kommunikation und zu aktuellen Themen der Offentlich-
keitsarbeit.

Teleskop-Rettungspaket:

goDentis Gesellschaft fiir Innovation

in der Zahnheilkunde mbH

Tel.: 01803 746999
www.godentis.de/godentis-akademie/themenplan

Schliissel zu zufriedenen Patienten eindeutig: 9
eine gleitende Friktion. ,

Vetlieren Sie nie wieder Patienten
wegen abgebrochenen Fingernigeln 4
— durch eine Klemmpassung!

Bestellen Sie hier auch Thr kostenloses

www.FriktionsG wru.de
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Wunde und liberwies die
Patientin an den ortlich
ansassigen Kieferchirur-
gen.

Infolge einer Infektion er-
litt sie eine Fazialislah-
mung im rechten Ge-
sichtsbereich. Jegliches
Gefiihl im Oberkiefer, in
den Zdhnen und dem
Zahnfleisch ging verlo-
ren. Eine Woche nach der
fehlgeschlagenen Extrak-
tion beim Erstbehandler
konnte mittels Operation
der Rest des Zahnes erfolgreich aus der Kieferhohle ent-
fernt werden. Im Zuge dieses Eingriffes erlitt die Patientin
wenig spater eine schwere Infektion im Kieferknochen, des-
sen Behandlung sich bis 2011 hinzog.

Durch die anschlieBende, langwierige Behandlung musste
sie ihren Beruf als Tierdrztin aufgeben und reichte Zivilklage
gegen den Zahnarzt ein — mit Erfolg. Der Beklagte wehrte
sich zwar im Prozess vehement und brachte vor, er habe die
Behandlung nur auf Wunsch seiner Patientin fortgefiihrt.
Der zustdndige Richter entschied jedoch zugunsten der
Geschéadigten und sah in dem Fall eindeutig eine Verletzung
der Sorgfaltspflicht seitens des Behandlers. Egal, ob es der
Wunsch der Patientin gewesen sei, die Behandlung fortzu-
fiihren - er als Spezialist hatte die Risiken abwdgen miissen.
Die Geschédigte erhielt mehr als 800.000 Dollar fiir Schaden,
Verlust von Einkommen und Folgekosten der zahnmedizini-
schen Behandlungen.

\

Quelle: www.zwp-online.info
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Mehr Infos unter

der

Gratis Hotline

0800728

oder fragen Sie

3531

hr Depot!

PSPIX

Der Zukunft voraus

« Das kleinste Gerat auf dem Markt

« Prazise, scharfe und kontrastreiche Aufnahmen

« Intuitive Bedienung iiber groBen Farbtouchscreen

« Vollautomatischer Arbeitsvorgang

« Single- oder Multi-User (bis zu 10 Workstations)

« Funf verschiedene AufnahmegroBen maglich

« Optimaler Schutz der Speicherfolien vor Licht und Verunreinigungen
« Windows-, Mac-, TWAIN-kompatibel

« Sopro Imaging Software im Lieferumfang enthalten

Den Betriebsstatus des PSPIX 2
erkennen Sie auf einen Blick!

€ fe

=
Workstation Speicherfolie und schon wird die Aufnahme am
wdhlen... eingeben... Scanner und am Computer angezeigt!
IMAGING

ACTEON Germany GmbH - IndustriestraBe 9 - D-40822 Mettmann - Tel.: +49 (0) 21 04 / 95 65 10 - Fax: +49 (0) 21 04 / 95 65 11
Hotline: 0800 / 728 35 32 - info@de.acteongroup.com - www.de.acteongroup.com
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Studie:

Heilberufler fiirchten Fachkrdftemangel

Die Stimmung unter Heilberuflern ist zuversichtlich. Der
Grund: Bei 85 Prozent hat sich die Auftragslage im ersten
Halbjahr 2014 verbessert oder war stabil. Zu diesem Er-
gebnis kommt eine reprdsentative Studie im Auftrag der
Commerzbank. Fiir diese hat das Meinungsforschungsinsti-
tut Ipsos Freiberufler, Handwerker und Gewerbetreibende
mit einem Jahresumsatz von bis zu 2,5 Millionen Euro befragt,
darunter mehr als 150 Heilberufler (Arzte, Apotheker, medi-
zinische Versorgungszentren). ,Die wirtschaftliche Lage ist
aktuell bei der Mehrheit der Heilberufler gut”, sagt Udo
Reiss, verantwortlich fiir das Geschaftskundensegment der
Commerzbank Leipzig. ,Rund drei Viertel erwarten auch
flir das kommende Jahr eine stabile oder positive Entwick-
lung ihrer wirtschaftlichen Lage."

JViele Arzte nutzen ihren Spielraum fiir Investi-

tionen nicht aus”, so Commerzbank-Experte Reiss.

,Sie unterschétzen, wie kreditwiirdig sie sind”
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Das groBte Risiko fiir ihre Geschéftsentwicklung sehen
Heilberufler im Fachkriftemangel. Jeder Fiinfte (21 Prozent)
flirchtet, nicht genligend qualifizierte Mitarbeiter zu finden.
Weitere Risiken sind nichtzahlende Patienten bzw. Kunden
(18 Prozent) und Arbeitsunfahigkeit (13 Prozent). Diese wer-
den von Heilberuflern deutlich hdufiger genannt als von
Geschaftskunden anderer Branchen. Ausbleibende Kunden
bzw. Patienten oder die zunehmende Konkurrenz durch das

ANZEIGE

Internet fiirchten Arzte dagegen deutlich weniger. ,Dem
Fachkraftemangel begegnen Heilberufler gezielt mit Inves-
titionen ins Personal”, berichtet Reiss. 34 Prozent der be-
fragten Heilberufler planen, hier zu investieren.

Bei der Finanzierung ihrer Investitionen agieren Heilberuf-
ler liberwiegend konservativ: Knapp die Halfte der Gesamt-
investitionen finanzieren sie aus dem laufenden Geschafts-
betrieb, weitere 16 Prozent aus Riicklagen. Nur gut ein Viertel
der Investitionen werden fremdfinanziert liber Kredite oder
Leasing. ,Viele Arzte nutzen ihren Spielraum fiir Investitio-
nen nicht aus”, so Commerzbank-Experte Reiss. ,Sie unter-
schatzen, wie kreditwiirdig sie sind.” Denn die Studie belegt
auch: Wenn Heilberufler einen Kredit bendtigen, wird dieser
bei drei Viertel der Kunden auch genehmigt. ,Gerade im
derzeitigen Niedrigzinsumfeld kann es fiir Arzte durchaus
sinnvoll sein, einen Teil der Praxisausstattung liber Kredite
zu finanzieren”, erldutert Reiss. Um Geschiftskunden bei
ihren notwendigen Investitionen flexibel zu unterstiitzen, hat
die Commerzbank ihre Kreditvergabe vereinfacht und deut-
lich beschleunigt. So entscheiden die Berater liber Kredite
bis zu einem Volumen von 50.000 Euro nach Priifung der
Kundenunterlagen selbst. Zugleich hat die Commerzbank
ihr Angebot fiir Heilberufekunden weiter ausgebaut. ,Wir
haben in das Know-how unserer Berater investiert und das
Produktangebot fiir Arzte verbessert”, so Reiss. Seit Anfang
September 2014 betreuen die spezialisierten Berater ihre
Kunden zudem mit MedMaxx - einem der fiihrenden Infor-
mationssysteme fiir die Gesundheitsbranche in Deutschland.
Das Tool enthdlt neben umfangreichen Fachinformationen
fiir die Heilberufeberatung u.a. einen Online-Benchmark-
Vergleich sowie einen Praxiswertrechner.

Fiir die Studie wurden zwischen Juli und September 2014
insgesamt liber 1.800 Geschaftskunden verschiedener Ban-
ken befragt, davon mehr als 150 Heilberufler. Bundesweit
ist die Commerzbank eine der fiihrenden Banken fiir Frei-
berufler, Gewerbetreibende und Handwerker. Sie betreut an
600 Standorten rund eine Million Geschaftskunden, davon
mehr als 80.000 Heilberufekunden.

Commerzbank AG

Tel.: 069 98660966

www.commerzbank.de/aerzte



Encore’D/C MiniMix:

Dualhartendes Stumpfaufbaumaterial

Encore D/CE:

Stumpfaufbau
leicht gemacht!

Mit unserer speziellen Einheitsdosis-Technologie MiniMix ist
das Einbringen von Material ein Kinderspiel!

Unser Encore D/C MiniMix-Kit enthalt 36 Kartuschen und zwei Mischdisen pro Kartusche sowie unsere spezielle
Kanulenspitze. Dieses Kit reicht flir 72 Stumpfaufbauten praktisch ohne Abfalle! Unser Produkt ist dualhadrtend
fUr eine schnelle Lichtaktivierung, und die Kanulenspitze ermdglicht das Einbringen des Materials bis zum
Boden eines Wurzelkanals. Dartber hinaus reduziert die geringere Grof3e und die einfache Verwendung die
Behandlungszeit und verringert den Stress beim Patienten. Testen Sie Encore D/C MiniMix noch heute und
lassen Sie sich davon Uberzeugen wie Centrix Zahnbehandlungen einfacher macht!

O Bestellen Sie jetzt Encore D/C Minimix und
[Concr o] ANGEBOT erhalten Sie eine Snub Nose Snap-Fit Spritze GRATIS

Kostenfrei anrufen: 0800-2368749
und Code angeben: ZWP-ENC-1214

Dieses Angebot gilt bis zum 31.01.2015
Weitere Informationen finden Sie unter: www.centrixdental.de
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