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ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis |

,,Hygliene kann man
nicht kaufen®

Prof. Dr. Lutz Jatzwauk
Vorsitzender des Deutschen Arbeitskreises fir Hygiene in der Zahnmedizin (DAHZ)

+Am 30. Dezember 2006 trat die QM-Richtlinie des ge-
meinsamen Bundesausschusses fiir die vertragszahnarzt-
liche Versorgung in Kraft. Ohne ein konkretes QM-Modell
oder -Verfahren zu favorisieren, legt sie Mindestanforde-
rungen an das Qualititsmanagementsystem in der Zahn-
arztpraxis fest. Unter Qualitdt ist dabei nicht nur ein dem
anerkannten Stand der Zahnmedizin entsprechendes Ergeb-
nis der parodontologischen, prothetischen, endodontolo-
gischen, kieferorthopddischen oder oralchirurgischen Tatig-
keit des Zahnarztes zu verstehen. Qualitdt war und ist
auch die Minimierung von Infektionen bei Patienten und
Mitarbeitern der Zahnarztpraxis."

Kann es sein, dass lhnen in einer Zeit offensichtlicher und
angeblicher Plagiate dieser Text bekannt vorkommt? Dann
haben Sie gut beobachtet. Ich habe den Text im Dezember
des Jahres 2008 ebenfalls als Editorial in dieser Zeitschrift
gemeinsam mit meiner Kollegin Priv-Doz. Dr. Maria Eberlein-
Gonska geschrieben. Seitdem hat sich wenig verdndert. Auch
heute ist die auf wissenschaftlicher Basis praktizierte Infek-
tionspravention eigentliches Ziel der durch das QM-System
strukturierten MaBnahmen der Praxishygiene. Wir haben
im damaligen Editorial betont, dass auch die HygienemaB-
nahmen in der Zahnmedizin auf wissenschaftlicher Evidenz
basieren miissen. Leider fehlt diese vielfach noch heute,
da zu wenige wissenschaftliche Untersuchungen zu dieser
Thematik unternommen (und finanziert) werden. Begrii-
Benswert ist daher die in Deutschland von Prof. Becker ent-
fachte, noch nicht abgeschlossene und teils auch kontro-
verse Diskussion {iber die Notwendigkeit der Sterilisation
von Abutments, weil sie den klinischen Erfolg dieser MaB3-
nahme und nicht die bloBe Erfiillung von Dogmen in den
Fokus der Betrachtung riickt. Vielfach wird angenommen
(und man ist damit zufrieden), dass die HygienemaBnahmen
dann richtig sind, wenn die Anforderungen von Kontroll-
behdrden erfiillt werden. Diese unterscheiden sich jedoch
im foderalen System zwischen den Bundeslandern.

Eigentlich ist das nicht mdglich, da sie alle auf dem Infek-
tionsschutzgesetz basieren sollten, welches die Empfeh-
lungen der Kommission fiir Krankenhaushygiene und
Infektionspravention (KRINKO) am Robert Koch-Institut in
Deutschland zum Stand der Wissenschaft erklart. Die be-
treffende Empfehlung der Kommission fiir Krankenhaus-
hygiene und Infektionsprivention (KRINKO) am Robert
Koch-Institut zur Infektionspravention in der Zahnheilkunde
stammt aus dem Jahr 2006. Dariiber kénnte man schon lange
einer Meinung sein. Aktualisiert wurde im Jahr 2012 die
Empfehlung der KRINKO zu den ,Anforderungen an die
Aufbereitung von Medizinprodukten”. Hinzu kommen zahl-
reiche Richtlinien von Landesbehdrden.

Der Alltag der Hygiene ist damit ohne Zweifel komplizierter
geworden. Der Druck der Kontrollbehdrden hat sich erhdht.
Im Leid wird ein Leitfaden bendtigt. Der Leitfaden des Deut-
schen Arbeitskreises fiir Hygiene in der Zahnmedizin (DAHZ),
der mittlerweile in der 9. Ausgabe (2014) vorliegt, soll hier
helfen. Er wird von der BZAK ebenso wie der Hygieneplan
orientierend zur Verfligung gestellt. Dieser muss allerdings
fur die eigene Praxis modifiziert und angepasst werden.
Hygiene kann man nicht kaufen, sondern man muss sie
leben. In dieser Situation hat die Bedeutung des Qualitéts-
managements auch beziiglich der HygienemaBnahmen an
Bedeutung gewonnen. Der Inhalt dieser Ausgabe der ZWP
soll lhnen dabei helfen.

Prof. Dr. Lutz Jatzwauk
Vorsitzender des Deutschen Arbeitskreises
fiir Hygiene in der Zahnmedizin (DAHZ)

Infos zum Autor
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Dr. Wolfgang SchmiedeBr[|]sident Zahn[|rztekammer Berlin

Liebe Kolleginnen und Kollegen, lassen Sie uns einmal
(mehr) Gber Qualitdt reden. Ich behaupte, die deutschen
Zahndrztinnen und Zahnarzte leisten taglich in ihren Praxen
und in den Hochschulen hervorragende Arbeit in exzellenter
Qualitat. Nicht umsonst belegt Deutschland weltweit einen
Spitzenplatz in der zahnmedizinischen Versorgung - bei
den Erwachsenen, den Senioren und bei den Kindern:
Bei den 12-J3hrigen hierzulande sind (nur noch) 0,7 Zihne
karids oder fehlen; Anfang der 1980er-Jahre waren es noch
6,8 Zahne!

Mehr als 90 Millionen Behandlungen jdhrlich fiihren wir
Zahnmediziner in Deutschland allein bei gesetzlich Versi-
cherten durch und sind damit die mit am haufigsten aufge-
suchten Arzte. Wie kdnnen wir diese hohe Zahl an Behand-
lungen in gleichbleibend exzellenter Qualitat durchfiihren?
Gleich mehrere Antworten: Indem wir uns stdndig gemaf
unserer Berufsordnung fortbilden; im Jahr 2014 wurden
allein 670.000 Stunden an Kammerfortbildung von Zahnarz-
tinnen und Zahnérzten absolviert. Indem wir uns untereinan-
derinden liber 500 bundesweit bestehenden Qualitétszirkeln
fachlich austauschen. Indem wir eine Uberpriifung unserer
Arbeit durch Zweitmeinungsmodelle und die unabhdngigen
und fiir Patienten kostenlosen Patientenberatungsstellen
anbieten. Indem wir ein kollegiales Risikomanagement-
und Fehlermeldesystem (CIRS = Critical Incident Reporting
Systeme) entwickelt und online gestellt haben, bei dem jede/r
angemeldete Kollegin und Kollege anonym (iber eigene Fehler
und Misserfolge berichten kann, aus denen die anderen ler-
nen kdnnen, um somit eigene Fehler zu vermeiden bzw. zu
minimieren. Indem wir liber unser Zentrum Zahnarztliche
Qualitat (ZZQ) Fragen der zahnérztlichen Qualititsférderung
und der externen Qualitatssicherung bearbeiten und die
Entwicklung und Verbreitung von diesbeziiglichen Richt-
linien koordinieren. Indem wir liber die BuS-Dienste unserer
Kammern die Einhaltung der Hygienerichtlinien sichern.
Indem wir kiinftig verstérkt postgraduale Fortbildung und
Curricula anbieten, die sich insbesondere an den zahnérzt-
lichen Nachwuchs richten.

Dies alles und noch viel mehr dient keinem Selbstzweck,
sondern unterliegt unseren gemeinsamen ethischen Maxi-
men: Die Qualitdt der zahnarztlichen Leistungen ist unteil-
bar und muss gesetzlich wie privat versicherten

Patienten in gleichem MaBe zugutekommen. Alle E'-" IE

Qualitatsinitiativen von Landeszahnérztekammern
und Bundeszahndrztekammer gelten flir den ge-
samten zahnérztlichen Berufsstand und dienen

letztlich nur einem Zweck: dem Schutz und der Sicherheit
aller sich uns anvertrauenden Patienten. Denn diese diirfen
zu Recht von uns erwarten, nach dem aktuellen Stand der
zahnarztlichen Wissenschaft ,State of the Art" beraten und
behandelt zu werden.

Der zahnérztliche Berufsstand hat seine Aufgaben gemacht
und kommt den durch unsere eigenen Berufsordnungen
und liberbordende gesetzlich auferlegte Forderungen nach
gleichbleibend exzellenter Qualitdt und hohen Hygienestan-
dards mit Bravour nach. Jeder von uns weil3, was dies kostet,
an Zeit, aber auch an Geld. Eine deutsche Einzelpraxis in-
vestiert Jahr fiir Jahr durchschnittlich 55.000 EUR(!) fiir lau-
fende HygienemaBnahmen und zur Umsetzung geforderter
QualitdtsmaBnahmen. So schlieBe ich mich der auf der letz-
ten Bundesversammlung der deutschen Zahnarzte in Ham-
burg zum wiederholten Male vorgetragenen Forderung nach
einer seitens der Krankenkassen und Privatversicherungen
geleisteten adaquaten Vergiitung all dieser von uns durch-
gefiihrten MaBnahmen an dieser Stelle lautstark an, denn es
istschon langst nicht mehr hinnehmbar, die qualitativen und
hygienischen Standards immer hdher setzen zu wollen, ohne
uns dafiir endlich einen finanziellen Ausgleich zu gewahren!
Wie l&sst sich nun die Qualitdt unserer zahnmedizinischen
Versorgung auf hohem Niveau nicht nur erhalten, sondern
in Zukunft weiterentwickeln? Antwort auf diese Fragen gibt
die ,Zahnarztliche Agenda Qualitdtssicherung”, welche die
Positionen unseres Berufsstandes zu diesem Thema verdeut-
licht und Handlungsempfehlungen gibt.

Ich empfehle lhnen, sich diese von Bundeszahnarztekammer
(BZAK) und Kassenzahnarztlicher Bundesvereinigung (KZBV)
herausgegebene 24-seitige Broschiire im Internet unter
www.bzaek.de/agenda-qf herunterzuladen.

Dariiber hinaus ist soeben der ,Qualitdtsreport” der Bundes-
zahnarztekammer erschienen, der unter aktivem Mitwir-
ken der Landeszahndrztekammern entstanden ist. Vieles von
dem, wortiber ich an dieser Stelle berichtete, kann dort noch
einmal im Detail nachgelesen werden. Sie kénnen diesen
Report, den ich Ihnen ans Herz lege, bei lhrer Landeszahn-
drztekammer oder iiber die BZAK beziehen, und Sie sollten
dies tun, um sich gegeniiber lhren Patienten, aber insbe-
sondere gegeniiber den politisch und finanziell Verantwort-
lichen, umfassend zu informieren.

Was wir in Deutschland in unseren Praxen und
Hochschulen leisten, ist vorbildlich, und so lautet
auch der Titel des o.a. Qualitdtsreports zu Recht:
.Das kann sich sehen lassen!"

Infos zum Autor
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In einer aktuellen Analyse des ,Busi-
ness Insider” wurden Daten des ,Occu-
pational Information Network", einer
Plattform des Arbeitsministeriums der
Vereinigten Staaten, ausgewertet und
dabei die in der Datenbank vertretenen
Berufe auf sechs gesundheitsgefahr-

Frisch vom MEZGER

Job-Ranking:

Zahnirzte auf Platz 1
der ungesiindesten Berufe

dende Kriterien hin - Kontaminations-
gefahr, Gefahr durch Krankheiten und
Infektionen, gefdhrliche Umstédnde,
Strahlungsgefahr, Risiko von Verlet-
zungen wie Verbrennung, Schnitt-
wunden etc., Zeit im Sitzen - genau
untersucht und auf einer Skala von
0 bis 100 bewertet. Das sich daraus
ergebende Ranking der Berufe, die be-
sonders riskant sind und eine lber-
durchschnittliche Gefahr fiir die Ge-
sundheit darstellen, ernennt, durchaus
liberraschend, Zahnéarzte und ihr zahn-
arztliches Fachpersonal auf Platz 1,
dicht gefolgt von Stewardessen,
Aniésthesisten, Veterindrmedizinern
und Einwanderungs- wie Zollinspek-
toren. Demnach sind vor allem das
Risiko beziiglich der Ansteckung
von Infektionskrankheiten sowie eine
ungesunde Arbeits- bzw. Sitzhaltung

bei Zahndrzten und deren Fachper-
sonal am groBten. Die gesundheits-
schadigenden Auswirkungen zu lan-
gen Sitzens stellt, das zeigt die Studie
im besonderen MaBe, fiir eine Vielzahl
an Berufsgruppen ein ernst zu nehmen-
des Problem dar. Mit der Nominierung
der Zahnarztausiibung auf Platz 1 der
ungesiindesten Berufe wird die alt-
hergekommene Vorstellung vom zahn-
arztlichen Berufsbild als unspektakuldr
und vermeintlich ungefdhrlich nach-
weislich widerlegt.
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Wie entsorgen Sie?

Welcher Entsorgungsdienstleister bietet seinen Kunden das beste
Gesamtkonzept? Um diese fir alle Zahnarztpraxen entscheidende Frage
beantworten zu kdénnen, bittet das Wirtschaftsmagazin ZWP Zahnarzt
Wirtschaft Praxis gemeinsam mit dem Nachrichtenportal ZWP online
um lhre Mithilfe. Ab sofort werden deutsche Zahnarztpraxen aufge-
fordert, an der Online-Umfrage zur Entsorgung der Praxisabfille teilzu-
nehmen. Angefangen bei der Abfrage der allgemeinen Auswahlkriterien
fur den Entsorger, Uiber die Zufriedenheitswerte bzgl. des Entsorgungs-
programms bis hin zur Bewertung des Behaltersortiments konnen die
Teilnehmer uns ihre Meinung sagen.

Als Belohnung fur das Beantworten des Fragebogens (5 Min.) winken
verschiedene Gewinne —vom iPad, tiber kostenlose Fortbildungsteil-
nahmen* bis hin zu Amazon-Gutscheinen**.

Haftung und Entsorgung

Der sichere Umgang mit Praxisabfallen in der Zahnarztpraxis ist extrem
wichtig, da Praxisinhaber bis zur endglltigen Entsorgung ihrer Abfélle
haften. So gilt generell, dass der Inhaber alle fiir seine Praxis notwen-
digen MalRnahmen zur geregelten Abfallentsorgung in einem Hygiene-
plan festhalt, sein Personal regelmaRig schult und am besten einen
Mitarbeiter als verantwortlichen Ansprechpartner benennt. Darlber
hinaus sind die Nachweise der Entsorgung gut zu verwahren, um den
ordnungsgemafen Verbleib der Abfille gegebenenfalls belegen zu kén-
nen. Entsorgt werden missen Amalgam, Réntgen- und Spritzenabfalle
sowie Chemikalien und Elektrogeréte. Dabei sind in Deutschland nur
zwei gangige Entsorgungswege Ublich. Entweder der Praxisinhaber
nutzt das Ricknahmesystem seines Dentaldepots oder er hat sich

1. Platz vertraglich direkt mit einem Entsorgungsbetrieb — moglichst in seiner
iPad — Apple N&dhe — zusammengetan.

Den Fragebogen finden Sie unter:
www.formular.oemus.com/entsorgung

2. bis 5. Platz
* Eine Veranstaltungsteilnahme aus dem
Portfolio der OEMUS MEDIA AG

6. bis 10. Platz
** Amazon-Gutschein im Wert von 25 EUR OEMUS MEDIA AG Tel.: 0341 48474-0 www.oemus.com

Foto Kannenpflanze: © Tropper 2000
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Berufsrecht:

Juristische Aspekte beim Einkauf von Materialien

Die kiirzlich verdffentlichte Online-
Broschiire ,Zahnmedizin und Zahn-
technik” von Bundeszahnarztekam-
mer und Kassenzahnarztlicher Bun-
desvereinigung stellte den Auftakt
einer in loser Reihe erscheinenden
Sammlung von Aufsatzen zum Berufs-
recht der Zahndrzte und der sozial-
rechtlichen Pflichten als Vertrags-
zahnarzt dar. Dabei mochte die
Schriftenreihe ,Beruf + Recht" Ant-
worten zu aktuellen Fragen und Pro-
blemstellungen geben und die spiir-
bare Verunsicherung gegeniiber ausgewahlten The-
men abbauen. Aus diesem Grund haben BZAK und
KZBV eine weitere Onlinebroschiire veroffentlicht,
die juristische Aspekte zu dem Thema Einkauf von
Materialien fiir den Praxisbedarf detailliert erortert.
Die in der breiten Offentlichkeit gefiihrte Diskus-
sion um Korruption und Bestechlichkeit im Gesund-
heitswesen ist fiir den Gesetzgeber Anlass, in abseh-
barer Zeit eine entsprechende neue Strafrechtsnorm
zu beschlieBen. Zudem gewinnen Transparenz und
Compliance in der 6ffentlichen Wahrnehmung zu-
nehmend an Bedeutung. Die strikte Einhaltung recht-
licher Vorgaben ist daher Ziel und Auftrag jedes
einzelnen Zahnarztes sowie des zahnarztlichen Be-
rufsstandes in seiner Gesamtheit. Nicht zuletzt aus
diesem Grund sind die Fragen ,Was darf ich denn

ANZEIGE

noch?" und ,Was ist verboten?" inzwischen fester
Bestandteil des Beratungsalltags von Zahnarztekam-
mern und Kassenzahnarztlichen Vereinigungen.

Das Dokument ,Einkauf von Materialien - Rechts-
grundlagen und Hinweise fiir die Zahnarztpraxis"
steht ab sofort auf den Homepages von BZAK
www.bzaek.de/fileadmin/PDFs/b/einkauf_materia-
lien.pdf und KZBV http://www.kzbv.de/einkauf-
von-materialien.978.de.html zur Verfligung.

Quelle: Bundeszahnarztekammer,

Arbeitsgemeinschaft der deutschen Zahnérztekammern e.V. (BZAK)

Geschaftskundenstudie:

84 Prozent der Heilberufler
kaum im Internet aktiv

464 Sorry, the page not found

ERROR

-t

Die groBe Mehrheit der Heilberufler ist bisher mit dem Jahr 2015
zufrieden: 80 Prozent bewerten die Entwicklung ihrer Branche als
sehr gut oder stabil. Zu diesem Ergebnis kommt die zweite Geschafts-
kundenstudie im Auftrag der Commerzbank. Hierfiir wurden u.a.
300 Heilberufler (Arzte, Apotheker und medizinische Versorgungs-
zentren) vom Meinungsforschungsinstitut lpsos befragt. ,Auch der
Ausblick fiir das kommende Jahr ist positiv: Knapp ein Drittel der
befragten Heilberufler, und damit etwas mehr als im Vorjahr, erwartet
2016 eine positive Wirtschaftsentwicklung", sagt Cora Heide, Nieder-
lassungsleiterin der Commerzbank Leipzig. Weiter weist die Studie
darauf hin, dass ,84 Prozent der Befragten das Internet kaum fiir
ihre Geschaftstatigkeit nutzen. Wenn ein Onlineauftritt vorhanden
ist", so Heide, ,dann kann man sich vor allem Informationen zusen-
den lassen. Terminvereinbarungen sind nur selten online méglich.”
Weiterhin nutzt nur jeder zehnte Heilberufler Facebook und Co. fiir
eine aktive Kundenkommunikation. Ein Grund hierfiir ist vor allem
die Angst vor digitalen Angriffen aus dem Netz. Gezeigt hat sich auch,
dass, ebenso wie im Vorjahr, Heilberufler gezielt in Personal, Infor-
mationstechnik und in ihre Praxis- oder Geschaftsraume investieren
und sich bei der Finanzierung ihrer Investitionen eher konservatiy,
d.h. vorsichtig verhalten: Die Halfte aller Investitionen werden aus
dem laufenden Geschéftsbetrieb finanziert. Nur gut ein Drittel nimmt
derzeit einen Geschéaftskredit oder eine Kreditlinie in Anspruch.

Commerzbank AG, www.commerzbank.de/geschaeftskunden
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ZWP Designpreis-Gewinner 2015: www_360grad.
Zahnarztpraxis Dr. Thomas
HauBermann erhélt 360grad-Tour

oemus.com

Die Gewinnerpraxis des ZWP Designpreises 2015, die Stuttgarter Zahnarztpraxis
Dr. Thomas HauBermann, 14dt ab sofort zu einer exklusiven 360grad-Praxistour der
OEMUS MEDIA AG ein. Der virtuelle Rundgang ermdglicht der Stuttgarter Praxis,
Rdume und Team vorzustellen, neue Patienten zu gewinnen und den bestehenden
Patientenstamm zu binden. User kénnen sich von der Wirkung der durch 12:43 Ar-
chitekten in Schwarz, WeiB3 und Eiche gestalteten 200 Quadratmeter genauso
liberzeugen wie von der gelungenen Verbindung aus Architektur, Design und
moderner Zahnheilkunde. Die virtuelle 360grad-Praxistour kann uber die einfache

360grad-Praxistour
.Deutschlands schonste
Zahnarztpraxis® 2015.

Meniifiihrung an einem beliebigen Navigationspunkt begonnen werden und lasst
den User in die Raumlichkeiten aus allen Perspektiven mithilfe der 360grad-Foto-
grafie blicken. Besonderheiten der Praxis, wie der freistehende Tresen oder die
Holzziffern an den Behandlungszimmern, werden dank bester Bildqualitdt dem
Betrachter optimal vermittelt. Weiterfiihrende Informationen zu Praxisleistungen
und -team der Gewinnerpraxis erhalt der virtuelle Besucher iiber gesonderte
Buttons. Zusatzliche Verlinkungen, z.B. zur Praxiswebsite, oder Audiodateien
fiir die personliche Ansprache und ein herzliches Willkommen, sind integrierbar.
Die 360grad-Praxistour kann auf der Praxiswebsite eingebunden werden und ist
vom PC, Smartphone und Tablet bequem abrufbar.

WWW.DESIGN
PREIS.ORG

. . Einsendeschluss:
ZWP Designpreis 2016

Im kommenden Jahr wird der ZWP Designpreis neu vergeben.
Einsendeschluss fur alle Bewerber istam 1. Juli 2016. Die Teilnahme-
bedingungen und -unterlagen sowie eine umfassende Bildergalerie
der vergangenen Jahre sind zu finden unter www.designpreis.org

\
F]
Fotos: © Mykhaylo !almfhak und Er,ic Issejpe
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Praxismarketing

Im Wettbewerb der Praxen
mit Image uberzeugen

| Prof. Dr. Thomas Sander

Jeder Zahnarzt kann uberall eine Praxis aufmachen. Mit geschickten rechtlichen Konstruk-
tionen betreiben heute eine Vielzahl an Zahndrzten Praxiskonzerne mit teilweise mehr als
40 mitarbeitenden Behandlern. AuBerdem beglinstigen die neuen Mdglichkeiten bei der
Griindung von Medizinischen Versorgungszentren (MVZ) den Trend. Diese marktwirtschaft-
lichen Tendenzen machen es insbesondere kleineren Praxen immer schwerer, sich langfristig
erfolgreich auf dem Markt zu positionieren. Wie sollte der unternehmerisch agierende Praxis-
inhaber mit den aktuellen Herausforderungen erfolgsorientiert umgehen?

Produkt-/Leistungsversprechen
ZAHNARZT

Produkt-/Leistungswahrnehmung
PATIENT

Faktischer Nutzen (Gebrauchs- oder
Zwecknutzen)

Virtueller (Zusatz-)Nutzen

Subjektive Bewertung eines Produkts/

Man kann das Produkt wahrnehmen (sehen, Leistung durch den Verbraucher

riechen, schmecken, hdren oder spiiren)

Nicht nachweisbar, wird als Emotionen
beim Verbraucher wahrgenommen/
verankert

Nachweis mittels technischer Verfahren
(z.B.Testergebnisse/Studien)

Marketingansatz

A

Wird immer
weniger Anwendung
als Marketingmittel fin-
den, da tatsachliche fak-

Nimmt

s . ) weiter an
tische Unterschiede mit

hoher Relevanz fiir den
Verbraucher immer
seltener werden.

Bedeutung
zu!

enn ein paar grundlegende
Aspekte der modernen
Praxisokonomie beachtet

werden, muss man sich als Praxis-
inhaber keine Sorgen um die positive
wirtschaftliche Entwicklung seines
Unternehmens machen.

Die zunehmende Zentralisierung der
Praxen in Verbindung mit einer zeit-
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gemaBen Patientenansprache fiihrt je-
doch dazu, dass dies ohne gezielte
strategische Orientierung - insbe-
sondere in Stddten - nicht mehr
so einfach mdglich ist.

Dazu gehdrt auch der bewusste Blick
auf das, was die Kollegen machen und
welche Entwicklung neu geschaffene
Praxen nehmen.

Praxismarketing

Die Grundlage fiir den erfolgreichen
Betrieb einer Zahnarztpraxis ist und
bleibt die gute Behandlungsqualitat.
Leider kann jedoch im Normalfall der
Patient die Qualitdt nicht beurteilen.
Fiir den Zahnarzt steht dagegen in der
Regel der faktische Nutzen, den die
Praxis bietet, im Fokus seiner Auf-

Fotos: © Dean Drobot/Grafik: © OEMUS MEDIA AG



merksamkeit. Doch gerade fiir den an-
spruchsvollen medizinischen Dienst-
leistungsbereich gilt: Der faktische
Nutzen ist vom Laien nicht bewert-
bar. Der Grund, warum ein Patient zu
Ihnen in die Praxis findet, ist der vir-
tuelle Nutzen, den Sie bieten. Der Pa-
tient kommt gern zu lhnen, weil er Sie
bereits kennt und von lhnen und lhrer
Praxis begeistert ist. Oder er kommt
neu in die Praxis, weil er sich aufgrund
von Empfehlungen oder nach dem Be-
such Ihrer Website einen besonderen
Nutzen verspricht. Der Wunsch nach
dem faktischen Nutzen liegt dabei na-
tilirlich vor - der Patient kommt aber
schlieBlich wegen der positiven Emo-
tionen, die im Zusammenhang mit sei-
ner Wahrnehmung von lhnen entstan-
den sind. Diese Emotionen sind umso
wirkungsvoller, je besser Patient und
Praxis zueinander passen. Es muss also
das Ziel jedes Praxisinhabers sein, sich
mdglichst authentisch darzustellen.
Denn wenn das gelingt, weckt er bei

genau den ,richtigen" Patienten die
wirksamen Emotionen. Das ist, verein-
facht dargestellt, Marketing. Mit Mar-
keting erzéhle ich interessierten Men-
schen, wer und wie ich bin und welche
Leistungen ich anbiete. Damit kann
sich der Patient ein Bild machen und
unter verschiedenen Zahnirzten den
aussuchen, bei dem er meint, sich
in vielerlei Hinsicht wohlzufiihlen
und einen Behandlungserfolg erwar-
tet. Letzteres kann er allerdings nicht
beurteilen - bei keinem Zahnarzt.

Marketing sollte immer auf den lang-
fristigen Erfolg setzen und nicht ver-
suchen, eilig Ergebnisse zu kreieren,
nach dem Motto: Wie kann ich schnell
und mit egal welchem Versprechen
mdglichst viele Patienten in die Pra-
xis locken? Diese Strategie wird auf
Dauer nicht aufgehen, weil die Wer-
bung fiir Praxen letztlich nur als Image-
aufbau funktioniert. Und das Image
wird durch die Personen in der Praxis
gepragt. Ein GroBteil der neuen Patien-
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ten kommt aufgrund einer Empfehlung
- und nicht, weil es beim Zahnarzt
gerade ein Sonderangebot gibt.

Der heute zeitgemdBe Weg, potenziel-
len Patienten etwas lber sich und die
Praxis zu erzdhlen, ist die Darstellung
iber die Website. Sie ist die Grund-
voraussetzung fiir ein erfolgreiches
Marketing, weil damit allen Menschen
die Einholung der gewiinschten Infor-
mationen mdglich ist. Dabei ist es er-
staunlich, dass nach wie vor lediglich
die Halfte aller Praxen eine Website
hat. Im Umfeld einer jeden Praxis su-
chen Hunderte von Patienten stidndig
einen neuen Zahnarzt. Diese Patien-
ten gehen jenen Praxen verloren, die
entweder keine Website haben, deren
Website schlecht gemacht oder bei
Google unglinstig platziert ist. Mar-
keting umfasst alle MaBnahmen, die
den Erfolg eines Unternehmens stiit-
zen. Neben der schon erwdhnten, un-
bedingt notwendigen Authentizitat in
der Darstellung von Praxis und Personal,
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ist es ebenso wichtig, diese Authen-
tizitdt wirkungsvoll herauszuarbeiten
und sich so von anderen Praxen abzu-
heben. Das nennt man Positionierung.

Positionierung

Laut Al Ries und Jack Trout, den
Begriindern der Positionierungstheo-
rie, stehen ,am Anfang Sie und lhre
zahnmedizinische Leistung” Dies ist
die Grundlage fiir alle folgenden Aus-
sagen und Konzepte. ,Die Positionie-
rung dagegen steht fiir das, was bei
den Menschen im Kopf entsteht.” Die
sich hieraus ergebenden Fragen lauten
also: Welches Bild hat der Patient von
Ihnen bzw. welches Bild soll er haben?
Welches Alleinstellungsmerkmal ha-
ben Sie? Was ist das Besondere an
Ihnen und Ihrer Praxis?

Bei der Beantwortung dieser Fragen
werden Sie feststellen, dass lhre Auf-
fassung dazu von denen der Praxis-
mitarbeiter und Patienten mehr oder
weniger stark abweicht. Die Ursache
hierfiir ist die natiirliche Differenz
zwischen Eigenbild und Fremdbild. Es
ist daher zu empfehlen, die Positio-
nierung im Rahmen eines Workshops
auf der Basis einer Stdrkenanalyse
gemeinsam zu erarbeiten. Das ist die
Grundlage fiir das gesamte, auf Au-
thentizitat orientierte Marketing. Wer
bisher diese Grundpfeiler des zahn-
medizinischen Marketings genau be-
achtete und auch die entsprechenden
personlichen Voraussetzungen mit-
brachte, garantierte den erfolgreichen
Betrieb seiner Praxis. Damit waren
Zahnarzt und Praxis an nahezu jedem
beliebigen Ort erfolgreich.

Neue Wettbewerbslage

Doch die Situation hat sich mittler-
weile gewandelt. Deutschland verliert
jedes Jahr etwa 500 bis 1.000 Praxen
bei gleichzeitig steigender Zahl der
behandelnd tatigen Zahnarzte. Die Ein-
heiten werden immer gréBer, und der
Konkurrenzdruck der groBen Praxen
untereinander nimmt deutlich zu. Eine
drastische Auswirkung hat dies aber
auch auf die ,normale” Praxis: Immer
mehr Patienten (gerade die jlingeren)
zieht es in die ,Praxistempel” In der
Folge gibt es zahlreiche aktuelle Bei-
spielevon massiven Umsatzriickgangen
bei den ,Kleinen" und Umsatzzulagen

bei den ,GroBen”. Auf diesem Hinter-
grund hat sich ein bisher oft vernach-
lassigter Aspekt neu aufgetan, der fiir
die Planung des Praxismarketing fiir die
nachsten zehn Jahre und somit fiir den
langfristigen Erfolg einer Praxis immer
wichtiger wird: der Standort. Dies gilt
insbesondere auch fiir Existenzgriinder.
Was ist hierbei zu beachten?

Standortanalyse

Zundchst lohnt sich ein Blick auf die

makrodkonomischen Strukturen des

Zielgebietes: Wie groB ist die Zahn-

arztdichte dberhaupt? Wie sind die

Kaufkraftverhaltnisse, die Altersstruk-

tur und die zukiinftige Entwicklung der

Region?

Im ndchsten Schritt ist zu beleuchten:

- Wie groB ist die Patientenzahl und
deren Entwicklung im Umfeld?

- Wie groB ist die Zahnarztdichte im
konkreten Umfeld?

- Wo sind welche Praxen, und welche
Positionierungen haben sie?

- Womit werben diese Praxen? Wie
sind die Marketingaktivitaten der
anderen Praxen einzuschatzen?

- Welche Web- und Social-Media-
Aktivitaten gibt es?

- Wie sind die Praxen ausgestattet?
Welcher Service wird geboten?

- Wie ist die Anbindung an den OPNV
bzw. wie ist die Parkplatzsituation?

- Wie ist die Mitarbeiterfluktuation?

- Welche Altersstruktur haben diese
Praxen? Wird es bei ,alten Praxen”
Nachfolger geben? Wenn ja, was
werden diese voraussichtlich
planen?

- Was ist das Einzugsgebiet lhrer
Praxis? Kann es ggf. vergroBert
werden?

- Welche Planungen gibt es hinsicht-
lich der Ansiedlung von Familien
bzw. Gewerbe, Unternehmen, Infra-
struktureinrichtungen?

- Wie ist Ihr Mikrostandort zu bewer-
ten? Ist er glinstig im Hinblick auf
Ihr Marketing? Wie wird die zukiinf-
tige Entwicklung sein?

Diese und weitere Punkte missen im
Zusammenhang mit der Erarbeitung
Ihrer Positionierung und lhres Marke-
tingkonzeptes genau gekldrt und die
Auswirkungen abgewogen werden. Zu
empfehlen ist eine Bewertungsmatrix,

in der alle Aspekte erfasst und im
Hinblick auf die einzelnen Konzept-
bausteine beurteilt werden. Eine Abs-
trahierung der moglichen Ergebnisse
ist an dieser Stelle nicht mdglich -
es gibt zu viele Parameter, die sich
gegenseitig stark beeinflussen. In
puncto Erfolgsprognose ist nicht nur
viel Erfahrung bei der Auswertung
notwendig, sondern auch ein stark
positionierter Praxisinhaber.

Fazit

Neben einer zielgerichteten Marke-
tingstrategie und der bewussten Posi-
tionierung wird die Analyse des wett-
bewerblichen Umfelds immer bedeut-
samer. Gerade bei der zunehmenden
Zentralisierung der Praxen wird so-
wohl den groBen als auch den kleinen
Einheiten empfohlen, sich die Markt-
situation am geplanten Ort der Nie-
derlassung bzw. im Hinblick auf die
Entwicklung des Praxisstandortes ge-
nau und umfassend anzuschauen. Nur
so lasst sich der langfristige Erfolg einer
Praxis zielsicher planen und umsetzen.
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BWL-Fitness fur
IThr Zahnarzte-MVZ

NEUE

| Antje Isbaner

Mit der Mdglichkeit, zahnarztliche MVZs zu errich-
ten, ergeben sich fiir unternehmerisch ambitionierte
Praxisinhaber attraktive neue Chancen. Zur Rechts-
gestaltung ist vieles zu lesen. Die von den Juristen pro-
pagierten ,weitreichenden Wachstumschancen" sind nach Auffas-
sung unserer langjahrigen BWL-Fachautorin Maike Klapdor jedoch
nur dann nachhaltig realisierbar, wenn auch die kaufmannische
Steuerung im wachsenden Betrieb auf eine professionelle Ebene
gehoben wird. Was ist konkret zu tun? Im Vorfeld der in 2016
erscheinenden mehrteiligen ZWP-Fachbeitragsserie sprach die
Redaktionsleiterin der ZWP, Antje Isbaner, mit Maike Klapdor lber
die Chancen und Risiken von MVZs.

Frau Klapdor, was halten Sie von dem MVZ-Hype, der unsere Branche offenbar
voll erfasst hat?

Das ist wirklich spannend zu beobachten. Die rechtlichen Anderungen waren ja
erwartet worden; trotzdem hat man den Eindruck, als wére eine Bombe einge-
schlagen. Personlich freue ich mich sehr {iber die neuen Mdglichkeiten, weil
wachstumsorientierte Praxen nun die Chance haben, ihre Zukunftsziele ohne
energieraubende Umgehungskonstruktionen zu realisieren.

Was meinen Sie konkret damit?
Wir arbeiten ja vorrangig fiir entwicklungsfreudige Mehr-
behandlerpraxen, die eine Teamstérke zwischen circa 20 und

40 Mitarbeitern aufweisen. In diesen Praxen gibt es meis-
tens einen unternehmerisch orientierten Griinder-Zahnarzt,
der irgendwann vor der Frage stand, wie er sich arrangiert mit
den bekannten Limits in der Zahl angestellter Zahndrzte. Die
Aufnahme eines gleichberechtigten zahnarztlichen Partners
kommt fiir diese Griinder-Personlichkeiten - aus verschie-
denen, absolut nachvollziehbaren Griinden - nicht infrage.
Vor dem Zahnarzte-MVZ gab es demnach nur die Mdg-
lichkeiten, a) Wachstum irgendwann zu stoppen, b) eine
mitunter wackelige Konstruktion von Teilzulassungen
aufzubauen oder c) einen nicht kapitalbeteiligten
Partner aufzunehmen. Alles unbefriedigende L&-
sungsansatze, die nun gliicklicherweise nicht mehr
erforderlich sind. Auch als Rentenmodell kann das
MVZ librigens passend sein.

Maike Klapdor von KlapdorKollegen Dental-Konzepte.

FACHBEITRAGS-
SERIE AB 2016:

MVZ

Management-
Fitness

Bevor wir gleich tiber BWL reden: Es
klingt so, als wdren Sie ein groBer Fan
von Mehrbehandlerpraxen?
Ja, der bin ich in den letzten Jahren ge-
worden, und ich kann lhnen auch sagen,
warum: Nach meiner Uberzeugung
lasst sich in einer Mehrbehandler-
praxis mit Spezialistenkonzept in
idealer Weise hochwertige,
patientenorientierte Zahnme-
dizin mit den personlichen
Bediirfnissen und fachlichen
Interessen der Menschen,
die in einer Zahnarztpraxis
arbeiten, verbinden. Kleinere
Praxen arbeiten natiirlich auch
erfolgreich und profitieren von einer
Fille spezifischer Vorteile. Die zentra-
len Zukunftstrends unserer Branche
- Digitalisierung mit entsprechendem
Investitionsvolumen, fachliche Spe-
zialisierungen, Prophylaxe, Wiinsche
nach Teilzeitarbeit und kollegialem
Austausch, Servicegedanken und so
weiter - konnen jedoch eher in
durchdachten Mehrbehandlerkonzep-
ten umgesetzt werden. Deshalb steigt
ja auch der Anteil groBer Praxen im
Markt. Diese Betriebe haben nun die
Mdglichkeit, ein MVZ zu werden. Vo-
raussetzung fiir das nachhaltige Funk-
tionieren groBer Zahnarztpraxen ist
allerdings, dass sie umsichtig gefiihrt
werden.

Damit sind wir bei der Betriebswirt-
schaft und der kaufmdnnischen Steue-
rung. In Zusammenhang mit dem
Zahndrzte-MVZ ist immer wieder
zu hdéren, dass ,grdBere Struk-
turen” zu organisieren sind und
die Praxis ein professionelles
betriebswirtschaftliches Manage-
ment braucht. Was ist damit
konkret gemeint?
Damit ist das Erkennen
und sachkundige Erledi-
gen der Fiihrungs- und
Managementaufgaben
gemeint. Sagt sich so
leicht, ist aber fiir die
Chefetage einer Mehr-
behandlerpraxis eine satte
Herausforderung, weil die
meisten aus kleinen Pra-
xen entstanden und einen
vergleichsweise  geringen
Managementaufwand ge-
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wohnt sind. In kleineren Praxen kommt
man mitunter mit gesunder Intuition
fir Menschen und Abldufe im Alltag,
Verfolgung von einigen Statistiken und
Kontostdnden ganz gut zurecht, so-
lange nichts Besonderes ansteht.

Das ist bei Mehrbehandlerpraxen, also
auch beim MVZ, anders?

Allerdings. Denn groBe Zahnarztpraxen
haben véllig andere Organisations- und
Kostenstrukturen. Wo mehrere ange-
stellte Zahnarzte plus ein entsprechend
groBes Prophylaxeteam arbeiten, stei-
gen beispielsweise die Fixkosten. Perso-
nalkosten wachsen auf Quoten jen-
seits der 40 Prozent. Die Umsatzrendite,
also der Anteil des Gewinns vom Um-
satz, fallt gleichlaufend rapide ab. Da-
durch sind groBe Betriebe krisenanfal-
liger. Man muss besser aufpassen, klein-
schrittiger planen und nédher dran sein
an Menschen, Zahlen und Statistiken.
Ferner haben dynamische Wachstums-
phasen finanzielle Besonderheiten. Wer
die nicht kennt und vorausschauend
einplant, kann nervés werden. Die Li-
quiditdt ist eng im Auge zu behalten,
ebenso wie die langfristig positive Ver-
mogensentwicklung auf der privaten
Seite des Praxisinhabers. Beim MVZ
kommen noch einige BWL-Parameter
hinzu. Wenn eine GmbH errichtet
wird, ist beispielsweise darauf zu
achten, dass sie keine Uberschuldung
entwickelt, denn das hatte prekare
Rechtsfolgen. Natiirlich ist es auch
ein gravierender Unterschied, ob der
Arbeitsalltag von zehn Menschen zu
organisieren ist oder von 30. Der Pra-
xisinhaber hat in einer groBen Praxis
eine grundlegend andere Fiihrungs-
rolle.

Hért sich logisch an. Welches sind die
zentralen Fiihrungsaufgaben aus lhrer
Sicht?

Es gibt eine Vielzahl von Fiihrungsauf-
gaben mit verzahnter Wirkung. Extrem
wichtig ist die Organisation klarer, effi-
zienter Ablaufprozesse. Daraus ent-
stehen attraktive Stundensdtze, hohe
Patientenbindung und eine allgemeine
Zufriedenheit bei Patienten und im
Praxisteam. Dann natiirlich betriebs-
wirtschaftliche Planung und Control-
ling, um Leistungstransparenz und
wirtschaftliche Planungssicherheit zu

erzeugen. Strategische Positionierung
und Marketing sind ebenfalls relevant.
Ferner das Pragen einer positiven
Unternehmenskultur, um selber mit
Freude zur Arbeit zu gehen, attraktiv
zu sein fiir gute Mitarbeiter und ein
stabiles, einsatzfreudiges Team ent-
stehen zu lassen.

Das sind viele interessante Details.
Dazu werden wir im ndchsten Jahr
sicherlich noch einiges von lhnen
lesen. AbschlieBend noch eine Frage
zum Thema Steuern. Was empfehlen
Sie dem Zahndérzte-MVZ?

Die Umwandlung einer Zahnarztpraxis
in ein MVZ braucht sachkundige Be-
ratung, weil ansonsten viel Geld ver-
schenkt wird. Obacht bei der Wahl des
Steuerberaters! Fiir Zahndrzte-MVZs
gibt es keine Losung von der Stange,
deshalb braucht man einen Steuer-
berater, der sich in die individuelle
Lage seines Mandanten intensiv ein-
denkt, sich mit den Rechtsformen gut
auskennt und die definitiv vorhan-
denen Gestaltungsmdglichkeiten best-
moglich nutzt. Natiirlich sollte auch
eine Steuerplanung vorliegen, bevor
das MVZ errichtet wird. Betriebswirt-
schaft, Recht und Steuern flieBen inei-
nander und haben Wechselwirkungen;
deshalb sollten Anwalt und Berater
friihzeitig koordiniert werden.

Im Ubrigen ist das MVZ zweifellos hoch-
interessant, aber deshalb nicht zwangs-
ldufig die richtige Wahl. Ich empfehle
jedem MVZ-interessierten Praxisinha-
ber eine fundierte Vorteilsabwigung,
um anschlieBend die fiir ihn passende,
zukunftssichere Entscheidung treffen
zu kdénnen.

Vielen Dank fiir das Gesprdch!

Maike Klapdor
Infos zur Person

o Antjelsbaner
BT infos zur Autorin
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Betriebswirtschaftliche Auswertung:

Praxissteuerung anhand
aktueller Finanzdaten

| Giinter Balharek

Zahnirzte erhalten regelmaBig von ihrem Steuerberater die Buchhaltungsdaten. Ublicherweise
bekommen sie damit auch die Betriebswirtschaftlichen Auswertungen. Diese BWAs spiegeln
die wirtschaftlichen Daten der Praxis wider. Dazu gehdren die Umsatze (evtl. nach Gruppen
wie Kassenpraxis, Privatpraxis, Gutachten, Igelleistungen usw. gegliedert), die Kosten aufge-
teilt nach Kostenarten, und das vorldufige betriebswirtschaftliche Ergebnis/Gewinn. Manche
Zahndrzte legen ihre BWAs rasch beiseite. Warum dies ein Fehler sein kann und wann eine
BWA ihren wirklichen Mehrwert entfaltet, wird im Folgenden erldutert.

er erste Teil einer BWA ist nur eine rein stichtags-
D bezogene Zusammenfassung der Praxisdaten. Ohne

weitere Informationen und Vergleiche hat eine sol-
che BWA fir die Praxisinhaber einen kaum erkennbaren Nut-
zen. Vielfach werden deshalb derartige Auswer-
tungen als ,ungesehenes Ablageinstrument”
behandelt. Zahnarzten ist jedoch zu emp-
fehlen, sich ihre Betriebswirtschaftli-
chen Auswertungen - gemeinsam mit
ihrem Steuerberater - sehr genau
anzuschauen und zu analysieren.
Denn BWAs eignen sich ideal zur
wirtschaftlichen Steuerung der je-
weiligen Praxis.

Fachgruppenvergleiche verdeut-
lichen Fehlentwicklungen
Wichtig ist, dass die Betriebswirt-
schaftliche Auswertung auf die
Fachgruppe des Zahnarztes
ausgerichtet ist. Dies hat
nicht nur den Vorteil, dass das
Zahlenwerk fiir den Zahnarzt aus-

sagekraftiger ist, die BWA enthdlt dann zudem Aussagen
liber den Fachgruppenvergleich. Diese Vergleiche geben Auf-
schluss dariiber, ob die jeweilige Praxis im Einnahmen- wie
im Ausgabenbereich gegeniiber der jeweiligen Fachgruppe
Auffalligkeiten aufweist.

Interessierte Zahnérzte konnen per E-Mail an m.kemmerer@
alpha-steuer.de eine Muster-BWA anfordern. Die Muster-BWA
enthélt auch Kennzahlen des Fachgruppenvergleichs.

Beispiel Personalkosten: Der Fachgruppenvergleich (Daten
aller Zahnirzte gleicher Fachgruppe) gibt hier einen Durch-
schnittswert vor. Bei einer Einzelpraxis sollten die anfallen-
den Personalkosten nicht mehr als 25 Prozent vom erzielten
Umsatz betragen. Liegen die Personalkosten der zu
beurteilenden Praxis oberhalb des Fachgrup-
penwertes, so wird — bei einem mit Zahn-
drzten erfahrenen Steuerberater - ,die
rote Lampe" angehen. Es besteht also
Gesprachs- bzw. Handlungsbedarf,
um die Personalkosten wieder in
den Griff zu bekommen.
Zahndrzte sind daher gut beraten,
mit einem Steuerberater zusammen-
zuarbeiten, der ihnen einen Fachgrup-
penvergleich in der Betriebswirtschaft-
lichen Auswertung garantieren kann. Das
konnen allerdings nur die Steuerberater,
die sich auf Zahnarztmandate spezialisiert
haben, bei ihnen gehdren die Fachgruppenverglei-
che zum Standard. Wichtig bei den Fachgruppenvergleichen
ist, dass die Vergleichsdaten nicht nur auf den Daten we-
niger Praxen basieren. FlieBen die Daten von mindestens
100 oder mehr Praxen in die Vergleichszahlen ein, ist natiir-
lich die Aussagekraft der Fachgruppenvergleiche hoher. Die
Relevanz dieser Vergleiche ist evident, denn sie zdhlen zu
den wichtigsten Steuerungsinstrumenten bei der wirtschaft-
lichen Beurteilung einer laufenden Praxis.

Rechtzeitig gegensteuern
Neben diesem Fachgruppenvergleich sollte die BWA auch
Aussagen uber die Praxisentwicklung im Mehrjahresvergleich

lllustrationen: © MJ Graphics
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Nur wenn negative aktuelle Entwicklungen

der Praxis frihzeitig erkannt werden, kann gemeinsam

und vor allem rechtzeitig gegengesteuert werden.

dokumentierenkdnnen. BeiDarstellung
der Praxiszahlen Uber einen dreijah-
rigen Vergleichszeitraum lassen sich
positive oder negative Trends sowohl im
Einnahmen- als auch im Ausgabenbe-
reich erkennen. Das Anbieten derartiger
Darstellungen sollte fiir einen Zahnarzt
unabdingbare Voraussetzung fiir eine
Zusammenarbeit mit seinem Steuer-
berater sein. Nur wenn negative aktu-
elle Entwicklungen der Praxis friihzeitig
erkannt werden, kann gemeinsam und
vor allem rechtzeitig gegengesteuert
werden. Eine BWA sollte zudem die Li-
quiditatssituation der Praxis abbilden
kénnen. Denn wie sagt der Fachmann:
Der Gewinn einer Praxis ist nicht iden-
tisch mit der Liquiditat einer Praxis!
Viele Zahnérzte mussten schon leidvoll

www.hagerwerken.de

Tel. +49(203) 99269-26 - Fax +49(203) 299283

erfahren, dass ihre Liquiditatssituation
trotz einer ertragsstarken Praxis ange-
spannt, das verfiigbare Geld also knapp
war. Um solchen teilweise existenz-
gefdhrdenden Entwicklungen vorzu-
beugen, sollte auch in einer zahnarzt-
bezogenen BWA eine Liquiditdtsana-
lyse enthalten sein.

Fazit

Es ist offensichtlich, wie wichtig es
ist, sich von seinem Steuerberater eine
laufende Betriebswirtschaftliche Aus-
wertung erstellen zu lassen. Nutzt
ein Zahnarzt die Erkenntnisse, die ihm
seine BWAs vermitteln, hat er das rich-
tige Instrument, um die Wirtschaftlich-
keit seiner Praxis und damit seine per-
sonlichen Ertrage zu optimieren.

Schmerzfrei positioniert — Ilhrem Riicken zuliebe!

K Infoszum Autor

kontakt.

alpha Steuerberatungs-
gesellschaft mbH
Geschéftsfihrer Dipl.-Finanzwirt
und Steuerberater Gunter Balharek
Arztliche VerrechnungsStelle
Bldingene.V.

Arztliche Gemeinschaftseinrichtung
Gymnasiumstralle 18—20

63654 Budingen

Tel.: 06042 978-560
info@alpha-steuer.de
www.alpha-steuer.de
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Marketingaktionen gezielt
planen und umsetzen

| Kirsten Gregus

Ostern, Sommerferien oder Tag der Zahngesundheit - jedes Jahr halt viele Ereignisse bereit,
die Zahnarzte zu Marketingzwecken nutzen kénnen. Und das sollten sie auch tun, um bei
ihren Patienten im Gesprach zu bleiben und diese nicht durch eine schlechte Kundenbindung
an Kollegen zu verlieren. Aber wann mit der Planung beginnen, wo doch in der Praxis viel los
ist und man nach Feierabend auch mal abschalten will? ,Ein guter Zeitpunkt, mit der Planung
fiir Marketingaktionen zu beginnen, ist im letzten Quartal des Jahres", sagt Katrin Schiitterle,
Kommunikationsexpertin bei goDentis, dem Qualitatssystem fiir Zahnarzte und Kieferortho-

paden.

s ist wichtig, die Planung der
Marketingaktivitaten nicht zu
lange vor sich herzuschieben.

Denn die ersten Ereignisse, die Zahn-
arzte zur Kommunikation nutzen kon-
nen, finden bereits am Jahresanfang
statt. Dazu zdhlen etwa Neujahr, Kar-
neval oder der Valentinstag.

Praxismarketing auf allen Kanélen
Marketing konnen Zahnarzte und
Kieferorthopaden auf dem klassischen
Weg oder digital betreiben. Beides ist,
jedoch fiir unterschiedliche Zwecke,
sinnvoll. ,Die Ziele einer Marketing-

aktion sollten rechtzeitig definiert wer-
den. Daraus ergibt sich dann, welches
Medium und welche Aktion geeignet
sind. Der richtige Mix ist wichtig”, rat
Katrin Schiitterle.

Da Aktionen in den sozialen Medien
eher kurzlebig sind, eignen sich etwa
fir Erinnerungen an den nichsten
Prophylaxetermin Recall-Postkarten auf
dem klassischen Weg per Post. Wahrend
E-Mails und Briefe beim Empfanger
leicht zwischen Spams und Werbung
untergehen, sorgt eine Postkarte fir
mehr Aufmerksamkeit. Die Postkarte
vermittelt: ,Hier hat jemand an mich

gedacht und sich die Miihe gemacht,
mir zu schreiben.” Ist das Motiv der
Postkarte schon oder lustig gestaltet,
findet sie schnell den Weg an die Pinn-
wand des Patienten und bleibt so langer
im Bewusstsein und sichtbaren Umfeld
des Adressaten.

Recall ist wichtig

fiir Arzt wie Patient

.Die Prophylaxe ist nachweislich wich-
tig fiir die Zahngesundheit der Pa-
tienten", sagt Zahnarzt und goDentis-
Geschaftsfiihrer Dr. Thomas Kiesel.
WViele Zahnarzte empfinden es jedoch

Foto: © Rawpixel.com



als Last, sich um Dinge wie Recall-
Postkarten zu kiimmern." Aus diesem
Grund versorgt goDentis ihre Partner-
zahndrzte jedes Jahr mit Postkarten
und passendem Infomaterial - auf
Wunsch auch mit dem eigenen Logo
der Praxis. So konnen sich Zahnarzte
und Kieferorthopaden auf das Wesent-
liche - die Behandlung ihrer Patienten
- konzentrieren und bleiben gleich-
zeitig, bei nur geringem Zeitaufwand,
mit ihren Patienten in Kontakt.

Andere Marketingaktionen, mit denen
goDentis Zahnirzte und Kieferortho-
paden im nadchsten Jahr unterstitzt,
sind etwa das regelmaBig erscheinende
Praxismagazin ,MundRaum®, eine Info-
broschiire zur Zahngesundheit bei
Kindern, Flyer zum Thema Bleaching
und Weihnachtsposter fiir die Praxis.

Patientenbindung durch Postings

in sozialen Medien

Das alles sind Aktionen, die Zahnarzte
und Kieferorthopaden auch online auf-
greifen konnen. Hier heiBt es Planen.
Die sozialen Medien leben zwar vom
schnellen und aktuellen Austausch,
aber nicht alles muss am Tag selber
gepostet werden. Mit einem gut ge-
planten Social-Media-Kalender kon-
nen Zahnarzte oder Helferinnen The-
men vorbereiten und vorausschauend
terminieren. Das gilt etwa fiir Postings
zu Feiertagen, wie Weihnachten oder
Ostern. Auch Sommerfeste, Ferien oder
der Tag des Kusses sind feststehende
Termine, flr die man Meldungen vor-
bereiten kann. Gute Instrumente zur
Patientenbindung sind Facebook und
Twitter. Hier kénnen etwa neue Mit-
arbeiter vorgestellt oder Urlaubsver-
tretungen kommuniziert werden.

Der Patientenbindung dienen auch
Texte und Bilder, die auf den ersten
Blick nichts mit der Praxis zu tun
haben. So kann das Foto eines gut
gefiillten Kihlschranks mit dem Lieb-
lingseis der Helferinnen wahre Begeis-
terungsstiirme im Netz auslésen. Der
Patient fiihlt sich dadurch den Helfe-
rinnen nahe. Er weiB3, wie anstrengend
es sein kann, an einem heiBen Tag zu
arbeiten. Wie ein guter Freund wei3
er jetzt sogar, welches Eis die Helfe-
rinnen am liebsten mdgen. Das verbin-
det. Gleichzeitig wirft diese Info ein
positives Licht auf die Praxisleitung.

Praxismarketing | Wirtschaft

Denn ein Chef, der seinen Mitarbeitern
den Kiihlschrank mit Eis fiillt, muss ein
netter Mensch sein. Und mit einem
netten Menschen spricht man lieber
tiber seine Mundgesundheit als mit
einem weniger netten Menschen.

Der Patient weil3 sich in

guten Handen

Es reicht aber nicht, nur die gute
Stimmung zu kommunizieren. Auch
Informationen (iber Fortbildungen der
Mitarbeiter und Arzte sind interessant
und wichtig fiir die Patienten. So wis-
sen sie, dass sie stets in guten Handen
sind. Geschlossene Gruppen auf Face-
book oder in beruflichen Netzwerken
wie Xing sind geeignet, um sich mit
anderen Fachleuten auszutauschen.
Hier konnen etwa Messeneuheiten
oder Behandlungsmethoden rege dis-
kutiert werden.

Eine halbe Stunde am Morgen
Eine gute Facebook-Kommunikation
braucht aber jemanden, der sich darum
kiimmert. Das muss nicht der Arzt sel-
ber sein. Vielleicht ist unter den Mitar-
beiterinnen jemand, der sich in dieser
Richtung engagieren will. Eine halbe
Stunde am Morgen und nach der Mit-
tagspause reichen oft, um einen Uber-
blick zu bekommen, was aktuell passiert,
und darauf entsprechend zu reagieren.
Praxen, die sich Uber weitere prak-
tische wie innovative Marketingaktio-
nen oder eine mdgliche Partnerschaft
mit goDentis informieren mochten, kon-
nen dies via Facebook, godentis.de oder
per E-Mail an info@godentis.de tun.

[=] g4 ]

[=]3-
kontakt.

goDentis

Gesellschaft fiir Innovation
in der Zahnheilkunde mbH
ScheidtweilerstraRe 4

50933 Koéln

Tel.: 0221 578-6514
info@godentis.de
www.godentis.de
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Teil 3

Zufriedene Mitarbeiter
starken die Arbeitgebermarke

| Gudrun Mentel

In Teil 1 und 2 der vorliegenden Artikelreihe wurden die Bedeutung einer gezielt aufgebauten
Arbeitgebermarke und erfolgreiche Strategien zur Mitarbeitersuche aufgezeigt. Wie bindet
man nach einem erfolgreichen Recruiting seine Mitarbeiterinnen langfristig? Hierflir gibt es
viele Maglichkeiten, die internen Kunden einer Zahnarztpraxis mit entsprechenden Zielen,
Werten und Strukturen dauerhaft zu motivieren.

rfolgreiche Praxen binden ihre
EMitarbeiterinnen durch klare

und eindeutige Kommunikation
auf unterschiedlichen Ebenen. Steht
zum Beispiel die Praxis selbst im Vor-
dergrund, so sind diese stolz, Teil der
JPraxis Dr. XY" zu sein. Sie identifizieren
sich mit ihrer Praxis und bejahen dabei
die Werte und Philosophie der Praxis
uneingeschrankt. Mit ihrer Begeiste-
rung stecken sie die Kolleginnen an. Teil
des Praxisteams zu sein und sich des-
halb schon sonntags auf das Team am
Montag zu freuen - in diesem Fall ist

die Teambindung sehr stark. Die Zuge-
horigkeit zum Team vermittelt Starke
und Orientierung. Oder spielt die Auf-
gabe selbst eine groBe Rolle bei der
Bindung an die Praxis? Wichtig ist
hierbei, dass die Aufgabe als eindeutig
und damit als erfiillend angesehen
werden kann. Eine zentrale Rolle in
Zahnarztpraxen spielt immer die Bezie-
hung zum Chef oder der Chefin. Dient
erfsie als Orientierung und sind Mit-
arbeiterinnen stolz, bei ihm/ihr zu ar-
beiten, empfinden sie auch anstren-
gende Praxisabldufe nicht als stressig.

Investiert die Praxisleitung dagegen
wenig bis gar nicht in klare und ein-
deutige Kommunikation und Feedback,
so treten die Kehrseiten der einzelnen
Ebenen hervor. Blindes Vertrauen und
unreflektiertes Handeln verhindern
mitdenkende und proaktive Mitarbeit.
Ist die Zugehorigkeit zum Team stérker
als die Bindung zur Praxis, besteht die
Gefahr, dass nicht nur einzelne, son-
dern gleich mehrere Angestellte die
Praxis verlassen und zum Mitbewerber
wechseln. Auch wenn Mitarbeiterin-
nen motiviert und gut ausgebildet sind
- erhalten sie lber einen ldngeren
Zeitraum unklare oder widerspriich-
liche Anweisungen, so erfolgt die in-
nere Kiindigung, die sich durch Dienst
nach Vorschrift ausdriickt und in erh6h-
ter Wechselbereitschaft enden kann.
Dies kann ebenso durch mangelnde und
nicht wertschiatzende Kommunikation
durch den Behandler bzw. die Behand-
lerin ausgeldst werden. Viele Mitarbei-
terinnen verlassen aufgrund von Ver-
standigungsproblemen mit dem Vorge-
setzten ihre Praxis. Unserer Erfahrung
nach ist dies der Hauptbeweggrund bei
Eigenkiindigungen.
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Kommunikation — die Nummer 1

in Sachen Motivation

Es gibt vielfdltige Kommunikations-
moglichkeiten, mit denen einzelne Mit-
arbeiterinnen oder das ganze Team
ziel- und werteorientiert motiviert
werden kénnen. Nach unseren Erfah-
rungen eignen sich die folgenden Ins-
trumente in besonderem MaBe:

Konkretes Feedback

ermdglicht Verdnderungen
RegelmaBiges und vor allem konkretes
Feedback versetzt lhre Mitarbeiterin-
nenin die Lage, ihr Verhalten zu reflek-
tieren und entsprechend anzupassen. In
regelmaBigen Gesprachen kdnnen die
gegenseitigen Erwartungen bespro-
chen und kurz- wie langfristige Ziele
vereinbart werden.

Tipp: Nur mit der reinen Feststellung,
dass Sie ein bestimmtes Verhalten
nicht wiinschen, kann eine Mitarbei-
terin ihr Verhalten nicht konkret da-
hingehend dndern, wie Sie es mochten.
Beschreiben Sie daher ganz genau das
Verhalten, das Sie von lhrer Mitarbei-
terin erwarten.

Offenheit sorgt fiir Einsichten
Analysieren Sie konkret die Verdnde-
rungsbereitschaft [hrer Mitarbeiterin.
Warum war sie nicht in der Lage, diese
Aufgabe zu erfiillen? Konnte sie die
Aufgabe vielleicht nicht schaffen,
weil z.B. widerspriichliche Anwei-
sungen verschiedener Behandler bzw.
Behandlerinnen sie davon abgehalten
haben? Konnte sie nicht, weil ihr z.B.
die notwendigen Kompetenzen fehl-
ten? Oder wollte sie die Aufgabe nicht
erfillen, weil ihr womdglich die
Motivation fehlte? Je klarer Sie die
Ursachen besprechen und gemeinsam
Prozesse optimieren, desto eindeutiger
und authentischer werden Sie als Ar-
beitgeber wahrgenommen. So kdnnen
sich Ihre Mitarbeiterinnen an der Ver-
besserung der Abldufe beteiligen und
sich gleichzeitig mit der Praxis iden-
tifizieren.

Kommunikation schafft
Verbundenheit

Sie als Praxisinhaber/-in bestimmen
Umfang und Art der Leistungen der
Praxis. Zur Umsetzung dieser Leis-
tungen bendtigen Sie informierte und

Praxismanagement | Wirtschaft

engagierte Mitarbeiterinnen. Daher
versorgen Sie lhr Personal stets und
rechtzeitig mit den notwendigen In-
formationen. Teamsitzungen schaffen
die Mdglichkeit, Informationen aus-
zutauschen und {iber Anderungen zu
berichten. Bei der Einfiihrung eines
Qualitdtsmanagements ist es sinnvoll,
das gesamte Team mit einzubeziehen.
So schaffen Sie eine hohe Identifika-
tion lhres Personals und die Akzeptanz
von notwendigen Anderungen. Gleich-
zeitig gewinnen Sie mehr Zeit fiir das
Wesentliche.

Individuelle Anreize binden ldnger

Ein dauerhaft hohes Gehaltsniveau
fiihrt langfristig nicht zu Motivation
und Bindung von gut ausgebildeten
Mitarbeiterinnen. Viel effektiver ist
ein Gesamtpaket monetdrer und nicht-
monetarer Bindungssysteme, welches
sich nach den Lebensphasen einer
Mitarbeiterin richtet. Fiir langjahrige
Beschaftigte ist ein zusatzlicher Ur-
laubstag attraktiv, wahrend sich die
jingere Mitarbeiterin liber eine Frei-
stellung zu einer Weiterbildung freut.
Die junge Mutter ist froh, wenn sie
nach der Geburt mit geringerer Stun-
denzahl - dafiir vielleicht aber friher
als geplant - wieder einsteigen kann.
Mit relativ einfachen und individuel-
len Mdglichkeiten erhohen Sie die
Motivation und damit die Zufrieden-
heit lhrer Mitarbeiterinnen. Darlber
hinaus sorgt ein reibungsloser Ablauf
durch eine engagierte und umsichtige
Flihrung zudem fiir gréBere Freirdume
auch bei Ihnen als Praxisinhaber/-in.
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Dr. Philipp Pawlenka und Louisa Pawlenka entschieden sich

P
2014 fiir die eigene Praxis. Dabei galt es, die Schwerpunkte (_ 4

Kinderzahnheilkunde und Oralchirurgie zu kombinieren.

Erdmannchen
sind die Stars d_er
Praxis. Ihr Fam.ihen-
sinn spiegelt die Pra-
x'lsphilosoph'le der
pawlenkas ideal
wider.

Von Erdmannchen im
Frankturter Westend

| Christin Bunn

Kinderzahnheilkunde und Oralchirurgie vereint in einer Praxis - unterschiedlicher kdnnen
Behandlungsschwerpunkte kaum sein. Dass beides dennoch funktionieren kann und welche
Herausforderungen es - gerade auch im Bereich des Marketings - bei der Praxisgriindung zu
meistern galt, zeigt das Griinderportrat der Zahnarzte Louisa und Dr. Philipp Pawlenka, die
sich im Sommer 2014 niedergelassen haben.

und runter bewegen." Nach dieser
spielerischen Anndherung hat bisher
noch jedes Kind den Mund aufge-
macht.

ouisa Pawlenkas wichtigstes
I Arbeitsgerat ist womdoglich der
Zauberstab. Kommt der zum
Einsatz, hat sie zuvor mit ihren
kleinen Patienten schon iber
bunte Turnschuhe oder lus-
tige Pullover gesprochen,
ihnen den groBen und
den kleinen Bohrer ge-
zeigt und natiirlich den
Piister. ,Am Ende gebe
ich ihnen den Zauber-
stab. Damit sollen sie sich
auf den Stuhl setzen und
diesen mit dem Stab hoch

Dem Kindheitswunsch
auf der Spur
Fiir Louisa Pawlenka selbst
stand mit elf Jahren fest:
Ich werde Zahnarztin.
.Mein Vater sagte nur:
Mal abwarten”, lacht sie
bei der Erinnerung daran.
Sie hat ihn eines Besseren
belehrt. Mit 28 Jahren ist
Louisa Pawlenka nun nicht
nur Zahnmedizinerin, sondern
seit einem Jahr sogar schon Chefin
in ihrer eigenen Praxis. Doch von vorn.
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Akkurate Darstellung in der Dental-Diagnostik
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Auch die Qualitdtssicherungssoftware EIZO RadiCS
unterstitzt die jingst in Kraft getretene Priifgrund-
lage DIN 6868-157 des Deutschen Instituts for Nor-
mung (DIN) optimal.

Die Software RadiCS zur Sicherung der Bildqua-

litat erméglicht die umfassende Wartung und Prisfung

von Monitoren und deckt von der Kalibrierung tber Abnahme und Konstanzprifung bis hin zur
Archivierung alle Aufgaben ab. Um Messungen und Beurteilungen DIN-konform durchfiihren zu kénnen,
navigiert RadiCS automatisch durch die Testbilder. Nur regelm&Biges Kalibrieren stellt eine konstant
hohe Wiedergabequalitdt der Monitore sicher. Abweichungen der Tonwertwiedergabe, wie sie selbst
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fir jeden Monitor einzeln archiviert und stehen fir zukiinftige Zugriffe abrufbereit.
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Mit dem Beruf der Zahnérztin erfiillte sich Louisa Pawlenka einen Kindheitstraum. Ihre Begeisterung sowie Leidenschaft fiir den
Beruf spiiren auch die kleinen Patienten und danken es mit viel Kinderlachen und Vertrauen.

«Eigentlich hatte es mir die Kieferorthopadie besonders angetan.
Ich war friih selbst in Behandlung und riickblickend wiirde ich

- hat das wirklich nur Vorteile? ,Mir
fallt zumindest kein wirklicher Nach-
teil ein - auBer vielleicht, dass wir
die Praxis momentan noch zumachen
miissen, wenn wir gemeinsam in den
Urlaub fahren wollen. Aber sonst:
Wenn man darauf achtet, dass man
die Arbeit nicht immer mit nach

Hause nimmt und die wichtigen The-
men eben schon in der Praxis disku-
tiert, klappt das gqut”, findet die
Zahnarztin.

sagen, ich habe damit immer was Kiinstlerisches verbun- Zwei kontrére.

den. Nach zwei Praktika im Dentallabor hatte ich fir Disziplinen untereme:\_‘m

mich herausgefunden, dass ich die nétige Fingerfertig- pach-dies \?rachte au;forde-

keit besitze", erinnert sie sich. Praxism?{fk‘?t'ng ﬂe{_?;;ung: Ein

Pawlenka stammt urspriinglich aus Kassel, ging fiir rungen m'ts‘d?t' D::)erzwe'll»\dap-

das Studium zunéchst nach Leipzig und dann nach Cor_porateédi?gsy&mdenBereich

Gottingen und kehrte anschlieBend fiir die Assistenz- uone&‘hifmgie,dominiertei‘n Schritt fiir
zeit nach Nordhessen zuriick. Im Riickblick ein Gliicks- g:u,in der Kinderzahnheil- Schritt zur
fall, denn: Inr damaliger Chef hatte seinen Schwerpunkt kunde istalles regen- Familienpraxis

in der Kinderzahnheilkunde. ,Am Anfang fand ich das gar
nicht so toll. Ich hatte mit meiner Assistenz genug zu tun -
ein Kind zu behandeln war eine riesige Herausforderung fiir
mich.” Aber da das nun ihre Aufgabe war, beschloss sie herauszu-

finden, wie sie den Kindern am besten gerecht werden konnte. Sie las alle Biicher,
die sie dazu finden konnte, eignete sich nach und nach Kniffe an, wie sie sowohl
behandeln als auch sich um die kleinen Patienten kiimmern konnte. Die Bemii-
hungen fruchteten: ,Fiir mich war es am Ende immer toll, positives Feedback zu
bekommen - sowohl vom Kind als auch von den Eltern." Sie ist dabei geblieben.

Der Weg in die Selbststandigkeit

Nach zwei Jahren Assistenzzeit hat sie sich selbststdndig gemacht. Gemeinsam mit
ihrem Mann, der Oralchirurg ist, hat Louisa Pawlenka eine Praxis mitten in der
Frankfurter Innenstadt tibernommen. ,Ausldser war im Grunde das Bediirfnis, selbst
entscheiden zu kénnen, wie man arbeiten mdchte, seine eigenen Konzepte umset-
zen zu kdnnen. AuBerdem ist es ein groBer Vorteil, dass wir gemeinsam ein breites
Spektrum abdecken kénnen. Unser Konzept ist das einer Familienpraxis, bei uns
ist jeder gut aufgehoben”, sagt sie. Gemeinsam leben und gemeinsam arbeiten
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bogenfarben.

Die Griindung selbst
brachte andere Heraus-
forderung mit sich, das
war dem Paar von Anfang an
klar: Buchhaltung, Qualitdtsmanage-
ment, Marketing, Personalfiihrung -
die zahlreichen Aufgaben, die frisch-
gebackene Unternehmer zusatzlich zu
ihrem Alltag als Behandler meistern
missen. Fir diese Aufgabe holten
sie sich Unterstlitzung von Griinder-
beraterin Nadja Alin Jung. lhre Firma
m2c hat sich auf Zahnmediziner spe-
zialisiert.
Jung: ,Unmittelbar nach der Unter-
zeichnung des Praxisiibergabevertrags
begann die Zusammenarbeit - der
ideale Zeitpunkt, um eine Ist- und



Soll-Analyse zu erstellen und den Weg fiir alle weiteren
Schritte zu ebnen. Besonders in Ballungsgebieten wie
dem Frankfurter Westend kommt es auf eine ganzheit-
liche Strategie an, um von Anfang an erfolgreich tatig
sein zu kdnnen", weiB die Existenzgriindungsberaterin
zu berichten. Warum aber liberhaupt auf Unterstiitzung
setzen, wenn bei der Griindung sogar ein eingespieltes
Zweierteam vorhanden ist? Hier weil3 Louisa Pawlenka
Hilfreiches zu erzdhlen: ,Eine Praxiseroffnung ist zu
vergleichen mit einem Hausbau. Wenn man viel Zeit
und viel Talent hat, kann man alles auch in Eigenregie
meistern. Wir waren jedoch Zahnérzte, die innerhalb
kurzer Zeit eine Praxis eréffnen wollten. Deshalb stand
flir uns von Anfang an fest, dass wir dies nur mit qua-
lifizierter Unterstlitzung umsetzen wollten.”

Unterschiedliche Zielgruppen

Doch die Schwierigkeit der Praxisetablierung lag nicht
nur in der starken Mitbewerberdichte, sondern auch
in der Praxisausrichtung. ,Eine echte Herausforderung
war fiir uns, die Briicke zu schlagen zwischen den
Managern, die aus den umliegenden Banken und
Unternehmen zu uns kommen, und den Kindern", so
Pawlenka. Denn der Behandlungsschwerpunkt der
jungen Zahnarztin liegt auf der kindlichen Zielgruppe,
wahrend ihr Mann chirurgisch tatig ist. Es galt folg-
lich, nicht nur eine Praxis zu etablieren, sondern auch
eine Uberweiserstruktur aufzubauen.

Nach Ist- und Soll-Analyse durch Marketingexpertin
Nadja Alin Jung erfolgte die konkrete MaBnahmen-
planung sowie deren Umsetzung. Das Besondere war
dabei: Fiir zwei ganzlich kontrare Praxisausrichtungen
gab es nur ein Existenzgriinderbudget, sodass im Be-
reich des Marketings keine zwei Konzepte verabschie-
det werde sollten. So wurde eine einheitliche Corporate
Identity entwickelt, die sich jedoch durch die Farbge-
bungen voreinander unterscheidet. Dies ermdglicht in
der AuBenwirkung einen einheitlichen Gesamtauftritt,
sorgt aber im Detail dafiir, dass sich die Patientenziel-
gruppen von Pawlenka und Pawlenka zudem innerhalb
ihrer jeweils eigenen Adaption des Cls wiederfinden.
So ist die Geschaftsausstattung von Dr. Philipp Paw-
lenka in einem Anthrazit gehalten, wohingegen sich
diese bei Louisa Pawlenka in Regenbogenfarben zeigt.
Dieses strategische Erscheinungsbild wurde bei den
Visitenkarten, den Terminzetteln, dem Anamnesebo-
gen, dem Uberweiserkonzept und Co. umgesetzt. Doch
damit nicht genug, denn ein ganzheitliches Praxismar-
keting hort bei der Geschiftsausstattung noch lange
nicht auf. Es wurden Praxisflyer konzeptioniert und
kreiert, eine Website programmiert und mit Leben
gefiillt, eine Beschilderung wurde designt und zur
Er6ffnung ein Tag der offenen Tiir veranstaltet, der
sich zahlreicher Besucher erfreute.

Sichtbares Praxismarketing
Viele Einzelbausteine, die in ihrer Gesamtheit ein
professionelles Erscheinungsbild ermdglichen und fiir
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Wahrnehmung sorgen - auf allen Kom-
munikationswegen, auf denen sich
auch die Patienten bewegen. Entstan-
den ist ein Praxismarketing aus einem
.Guss”, das entscheidende Vorteile
mit sich bringt: ,Patienten erwarten
heute, mit einem besonderen Mal3 an
Aufmerksamkeit behandelt zu werden
- und hierzu zahlt nicht nur die Be-
handlung selbst, sondern auch das ge-
samte Drumherum. Wie positioniere
ich meine Praxis gegeniiber den Pa-
tienten? Wie erfolgt die Ansprache?
Wie transportiere ich mein Konzept?
Und vor allem - wie schaffe ich es in-
nerhalb kurzer Zeit, Bestandspatienten
zu binden, neue Patienten zu gewinnen
und mich gegeniiber Mitbewerbern ab-
zugrenzen? Mit personlicher Note und
einem Konzept geht hier vieles nicht
nur schneller, sondern auch leichter”,
weiB Jung zu berichten.

Drei Monate blieben den Pawlenkas
und Nadja Alin Jung insgesamt, um in
der Praxis ein Marketing zu etablieren
und sie sichtbar werden zu lassen. Die
Er6ffnung erfolgte im Sommer 2014,
reflektierend stellt Zahnarztin Paw-
lenka dabei zufrieden fest: ,Eine in-
tensive Zeit, die so einige heiBe Phasen
hatte. Besonders das Fotoshooting ist
mir dabei in positiver Erinnerung ge-
blieben - damit haben wir den Grund-
stock fiir alle Marketingaktivitdten ge-
legt, nicht nur fiir die Er6ffnung, son-
dern auch fiir die kommenden Jahre.
Setzt man sich selbstkritisch die Brille
des Patienten auf, macht es natiirlich
einen Unterschied, ob man eine Praxis-
broschiire mit universellen Bildern in
den Handen héalt oder eine, auf der
Impressionen von Praxis, Behandlern
und dem Team zu sehen sind."

ANZEIGE

Um die Relevanz eines Fotoshootings
weiB auch Nadja Alin Jung: Patien-
ten erwarten heute etwas Besonderes
von der Praxis ihrer Wahl. Dazu zdhlt
auch das Praxismarketing, ob man will
oder nicht. Ein Praxisshooting ist nicht
nur eine sehr schéne Mdglichkeit, sich
den Patienten in emotionaler Weise
zu prasentieren, sondern fligt das
Team auch noch einmal ganz anders
zusammen. Alle sind aufgeregt, ein
Shooting-Tag ist immer ein besonderer
Tag - und welch schdnere Bestatigung
gibt es flr das Team, als sich selbst
auf Werbemitteln und der Website zu
sehen? Eine schone Geste fiir den Zu-
sammenhalt und eine Wertschdtzung
und fiir das gesamte Praxisteam.”
Zusammenfassend bewertet Zahnarz-
tin Louisa Pawlenka die gemeinsame
Schaffensphase mit Existenzgriinder-
beraterin Nadja Alin Jung durchweg
positiv: ,Das gesamte Marketing ist
sehr stimmig und schon geworden,
wir wirken professionell, aber dennoch
menschlich und sympathisch - hier
wiirde ich mich selbst auch als Pa-
tientin wohlfiihlen.”

Kleine Stars bei GroB und Klein

Besonders sympathisch diirften den
Kindern neben der tollen Wohlfiihl-
atmosphare auch die Stars der Kinder-
praxis sein: Erdmdnnchen. Genauso
putzig und aufgeweckt wie sie in
zahllosen Zoos auf Erdhiigeln stehen
und den Hals recken, schauen sie
einem von den Visitenkarten und der
Internetseite des ,Milchzahnteams"
von Louisa Pawlenka entgegen. Und
sie sind nicht nur niedlich, sie haben
eine Botschaft: ,Mir gefallen die Erd-
mannchen deshalb so gut, weil sie

Entspannen Sie lhre Patienten!

Schienentherapie bei
CMD und Bruxismus

zanto@

Tel: 0203 - 80 510 45 - www.zantomed.de

wachsam sind und aufeinander auf-
passen. Anders als viele andere Tiere
leben sie in Familien und bleiben zu-
sammen. Das finde ich bemerkenswert
- und es passt zu unserer Idee der
Familienpraxis.”

Fazit

Wenn sie anderen Griindern etwas mit
auf den Weg geben wiirde, was ware
das? ,,Uberlegt euch sehr gut, ob ihr
fiir das Thema Personal gewappnet
seid. Das hatten wir definitiv unter-
schatzt." Ein Jahr hat es gedauert, bis
Pawlenkas ein Team zusammengestellt
hatten, das so ist, wie sie es von sich
selbst erwarten und von ihren Mitarbei-
tern wiinschen: respektvoll, kritikfahig
und lernwillig. Eine starke Mannschaft
halt ihr nun auch den Riicken fiir ihr eh-
renamtliches Engagement im Arbeits-
kreis Jugendzahnheilkunde Hessen frei.
Louisa Pawlenka betreut zwei Kinder-
garten, die sie regelmiBig besucht.
.Was ist der zuckerfreie Vormittag, wie
putzt man die Zdhne richtig, was ist ein
Zahnarztstuhl - ich setze mich gerne fiir
die Pravention ein”, so die Zahnarztin.
Irgendwas scheint sich herumzuspre-
chen. Vielleicht die Erdmannchen. Oder
der Zauberstab. Oder die Frau, die das
alles miteinander verbindet. Jedenfalls
hatte die Praxis vor der Ubernahme nur
sehr wenige Kinder als Patienten. ,Mitt-
lerweile behandle ich jeden Tag meh-
rere Kinder, das ist fiir mich schon ein
toller Erfolg. Ganz ohne Zauberei."

E'-"
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Patientenzufriedenheit und
Risikomanagement im Fokus

| Thies Harbeck

+Alles kann immer noch besser gemacht werden, als es gemacht wird."” Das wusste schon Henry
Ford. In diesem Sinne entwickelte die International Organization of Standardization (1SO) die
Revision der bisherigen 1ISO 9001:2008. Die weltweit wichtigste QM-Norm IS0 9001:2015, seit
dem 23. September 2015 in englischer Sprache verdffentlicht, ist nun auch in der deutschen
Ubersetzung verfiigbar. Spatestens jetzt sollten sich alle, die in ihrem Unternehmen das Qua-
litditsmanagement verantworten, eingehend mit den Anderungen der aktualisierten Fassung
beschéftigen. Dies gilt auch fuir Zahnarztpraxen, die bereits zertifiziert sind, oder eine Zertifi-

zierung ihres QM-Systems anstreben.

ualitditsmanagementsysteme gemaB 1SO 9001 wer-
den international eingesetzt. Laut der International
Organization of Standardization sind weltweit Gber
eine Million Unternehmen und Organisationen nach
ISO 9001 zertifiziert. Warum aber ist es gerade fiir Zahn-
arztpraxen interessant, fiir das gesetzlich vor-
geschriebene QM-System zusatzlich dieses
Giitesiegel zu erwirken?
Im Zuge der Vorbereitung der Priifung
haben die Verantwortlichen die Ge-
legenheit, sich zu vergewissern, die
Auflagen des Gesetzgebers erfiillen zu
konnen. Hierbei profitieren Praxisteams
auBerdem von den Erfahrungen des
Auditors. Denn wahrend des Zertifizie-
rungsaudits und der spateren folgenden
Uberwachungsaudits erhalten sie wertvolle
Tipps, die in interne Verbesserungsprozesse
einflieBen kdonnen.
Einnichtzu unterschitzender Faktoristdie AuBenwirkung:
Der Zahnarzt verdeutlicht durch das Zertifikat, dass er nicht
nur ein internes QM-System eingerichtet hat, sondern dass
dieses von neutraler Stelle jahrlich kontrolliert wird. Dariiber
hinaus kann die Praxis das Logo der Zertifizierungsstelle im
Rahmen der Geschéftskorrespondenz, auf der Homepage
oder der Fanpage auf Facebook verwenden. Die wiederkeh-
renden Inspektionen beugen auBerdem einem Effekt vor,
gegen den auch Zahnarztpraxen nicht gefeit sind: Betriebs-
blindheit. Denn die relevanten Inhalte und Vorteile eines
QM-Systems bleiben stets in Erinnerung, weil Praxis-
leitung und Mitarbeiter diese in den tdglichen Ablaufen
weiterentwickeln - nicht zuletzt im Hinblick auf das
nichste Uberwachungsaudit.

Die wichtigsten Anderungen

Die I1SO 9001:2015 ist so flexibel ausgelegt, dass sie fiir
alle moglichen Organisationsformen und unabhingig von
Branche oder Sektor anwendbar ist. Dabei bringt die Revision
neue und konkretisierte Anforderungen mit, die Praxis-
betreiber beachten miissen. ,Die Dienstleistung am
Patienten und dessen Zufriedenheit riicken noch
weiter in den Vordergrund”, so Katja Frings,
AuBendienstleiterin der OPTl Zahnarzt-
beratung GmbH und Spezialistin fiir Qua-
lititsmanagement. ,Des Weiteren be-
inhaltet die Revision eine starkere Ver-
pflichtung der Geschaftsleitung. Eine
QM-Beauftragte ist nicht mehr zwin-
gend vorgeschrieben”, erklart sie. Diese
Verteilung auf der Fiihrungsebene hat zum
Ziel, Leistungsfahigkeit und Wirksamkeit
des QM-Systems zu verbessern, indem mdg-
lichst viele Mitarbeiter dazu angehalten werden, da-
ran mitzuwirken. ,Als Berater empfehlen wir dennoch, das
Wissen einer bereits erfahrenen QM-Beauftragten weiter zu
nutzen, auch wenn offiziell der Praxisbetreiber in der Pflicht
steht", so Frings. Wahrend die Qualititsbeauftragte eine Stabs-
stelle innehatte und der Praxisleitung beratend zur Seite stand,
haben die gemaB der ISO 9001:2015 Verantwortlichen echte
Entscheidungskompetenz. Der Hintergrund dieser Anderung
hangt mit dem bereits in der vorletzten Revision geforderten
prozessoptimierten Ansatz zusammen. Alle Prozesse sollen

noch starker auf Ergebnisorientiertheit ausgerichtet werden.

Risikomanagement als Teil der Revision
Als komplett neues Element findet das Risikomanagement
Eingang in die aktualisierte QM-Norm. ,Im Gegensatz zum

© Olivier Le Moal
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bisherigen Fehlermanagement sollen Risiken und
Chancen einer Vorgehensweise schon im Vorfeld in
Form eines Risikomanagements ermittelt werden. Da-
bei ist es wichtig, deren Wirksamkeit zu kontrollieren”,
erlautert die QM-Expertin. ,Streng genommen wird
dieses Risikomanagement ohnehin bereits gesetzlich
gefordert. Am 8. April 2014 hat der gemeinsame Bun-
desausschuss die QM-Richtlinie entsprechend geén-
dert", fligt sie hinzu.

Den Praxen stehen zur Unterstiitzung Anleitungen
der Berufsgenossenschaften zur Verfiigung, die Ge-
fahrdungsbeurteilungen enthalten. Hiufig Gibernimmt
diese Aufgabe auch ein externer Sicherheitsbeauftrag-
ter, der eine technisch orientierte Ausbildung haben
muss. Generell legen die Verantwortlichen Arbeitsbe-
reiche und Aufgabenverteilung fest, woraufhin diverse
Schritte erfolgen: Gefdhrdungspotenziale werden er-
mittelt und beurteilt, die festgesetzten MaBnahmen
nach der Durchfiihrung wiederum auf ihre Wirksam-
keit tiberpriift. Ebenso wichtig ist die ltickenlose Doku-
mentation dieser Handlungen. Auch auf diesem Gebiet
hat die Digitalisierung Einzug in die Praxen gehalten.
Ein papiernes Handbuch wird nicht mehr gefordert,
sofern eine EDV-basierte Alternative diesen Zweck
erfiillt.

Staatliche Forderung als Anreiz

Der Staat, beziehungsweise der Europdische Sozial
Fond (ESF), unterstiitzt die Einflihrung eines zertifi-
zierungsfahigen QM-Systems mit einem Zuschuss bis
zu 50 Prozent in den alten und bis zu 75 Prozent in
den neuen Bundeslandern. So kénnen Zahnarztpraxen
beispielsweise externes Know-how von Beratern in
Anspruch nehmen, die teilweise eine Betreuung vor
Ort anbieten.

Praxen, die schon zertifiziert sind, bleibt eine Uber-
gangsfrist von drei Jahren, um ihr QM-System gema0
der neuen Norm umzustellen.
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/Zahnzusatzversicherungen:
Mehr Nutzen, weniger Frust

| Jens|. Wagner

Immer wieder kann man erleben, wie ein Patient voller Stolz berichtet, er sei nun zahnzusatz-
versichert und fiir die Zukunft gut geriistet. Haufig schwant dem Zahnarzt dann schon Ubles.
Nur zwolf Euro koste der Tarif und es gabe 100 Prozent Zuzahlung zum Zahnersatz. Spatestens
jetzt wird klar: Die Erwartungen des Patienten sind vermutlich hoher als die Leistungserstat-
tung der Versicherung. Schon bald wird die Praxis den Fragebogen zum Zahnzustand des
Patienten fiir die Versicherung ausfillen diirfen.

esonders schade an diesen
B haufig auftretenden Fallen:

Ein verniinftig zahnzusatz-
versicherter Patient steht im Grunde
einem privat vollversicherten Patien-
ten in nichts nach. Nur zu gerne hatte
man mehr solcher Patienten mit hoher
Leistungserstattung, denen in ihrer ge-
sundheitlichen Versorgung keine engen
finanziellen Grenzen gesetzt sind und
die sich deswegen fir die flr ihre
Zahngesundheit optimale Versorgung
entscheiden kdnnen.

Status quo:

Man kann nicht wirklich helfen
Bisher gibt es scheinbar keine ver-
niinftige M®dglichkeit, als Zahnarzt
die Versicherungswahl des Patienten
positiv zu unterstiitzen. Haufig ist ab-
zusehen, dass in einigen Jahren eine
groBere Behandlung fillig werden
wird. Bei groBen Fiillungen beispiels-
weise. Es wére sinnvoll, wiirde sich der
Patient hierfiir zahnzusatzversichern.
Doch was tun? In aller Regel erfolgt
an dieser Stelle der Verweis auf die
Waizmanntabelle. Als Zahnarzt wurde
diese Losung liber Jahre hinweg als se-
rios und elegant empfunden. Was soll
man sonst auch machen? Allerdings
resultierte diese eingeschrankte Hand-
lungsfahigkeit genau in dem nicht zu-
friedenstellenden Zustand, in dem sich
heute der Zahnarzt bei dem Gedanken
an Zahnzusatzversicherungen befindet.

Eigentlich prima, aber ...

... nur ohne lastige Riickfragen

seitens der Versicherung.

Ein neuer Ansatz wird gebraucht

Es ist an der Zeit, dieses Thema noch
einmal von Grund auf mit frischen
Augen zu betrachten. Das gesundheit-
liche sowie das wirtschaftlich bisher
ungenutzt verstreichende Potenzial ist
einfach zu hoch, um sich mit dem
aktuellen Status quo abzufinden. Die
Liste der Hindernisse und Fallstricke
ist zwar langer, als der Umfang die-
ses Artikels es zuldsst, doch fokussie-
ren wir uns auf drei der wichtigsten
zu liberwindenden Hiirden.

Hindernis: Der Patient handelt nicht
Das wahrscheinlich groBte Verbesse-
rungspotenzial liegt in dem unterlas-
senen Handeln des Patienten selbst.
Auch wenn der Patient auf den Sinn
einer Zahnzusatzversicherung hinge-

wiesen wird und er beteuert, er wiirde
sich damit zeitnah auseinandersetzen,
passiert in aller Regel: Nichts! Mit dem
Verlassen der Praxis drangen sich die
Alltagsgedanken wieder in den Vor-
dergrund und der Patient wird gar
nicht erst aktiv.

Im Idealfall muss es also gelingen,
sicherzustellen, dass das Interesse des
Patienten in einer Handlung resultiert.
Sein Interesse muss in irgendeiner
Form, noch bevor er die Praxis verlasst,
in einer Aktion miinden, die den Pro-
zess der Versicherungsfindung initiiert
und eine Weiterverfolgung auch nach
Verlassen der Praxis gewahrleistet.
Dies muss aber gelingen, ohne dass
der Zahnarzt in irgendeiner Weise
auch nur anndhernd als vertrieblich
orientiert wahrgenommen wird.



-Wie man eine Praxis finanziert und
organisiert, lernt man nicht auf der Uni.
Dabei hat uns Dampsoft unterstutzt.”

Dr. med. dent. Erol Bilali und Dr. med. dent. Alexander Kuhn
Leinfelden-Echterdingen, Praxis-Neugrunder

Pionier der Zahnarzt-Software. DA M PSO F T
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Hindernis: Schwer verstdndliche
Tarifbeschreibungen

In vielen Tarifen finden sich Formu-
lierungen wie ,100 Prozent Zuzah-
lung”, aber gemeint ist nur die
Verdopplung des GKV-Zuschusses. Es
werden regelmaBig Leistungen an Be-
dingungen gebunden, die der Patient
kaum wirklich verstehen wird. Immer
und immer wieder schlieBen Patien-
ten Tarife ab, die spater im Leistungs-
fall nicht oder nur gering vergliten.
Doch die Vertragswerke der Versiche-
rungen werden vermutlich auch in
Zukunft nicht einfacher verstandlich.

Zahnhalteapparates) sind weder fiir
Patient noch dessen Makler einfach
zu beantworten.

Und sobald ein groBerer HKP erstellt
wird, wird hdufig die Patientenakte bzw.
der Zahnstatus seitens der Versicherung
abgefragt. Stand in der Akte zum Zeit-
punkt des Vertragsabschlusses ein Be-
fund, der eine bestimmte Behandlung
als angeraten nahelegt, und war dies
dem Patient beim Beantworten nicht
bewusst, wird sehr schnell die Leis-
tungserstattung gekiirzt. Wie lassen
sich also Fehler beim Beantworten
der Gesundheitsfragen minimieren?

Eigentlich prima, aber...

... nur bei Abdeckung

hochwertiger Zahnmedizin.
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Prinzipiell wenden sich die Patienten
entweder an einen Versicherungsmak-
ler oder sie informieren sich selbst im
Internet. In der Selbstbedienungsvari-
ante Internet liegen zahllose Fallstricke.
Doch auch einen Versicherungsmakler
mit umfangreichem dentalen Hinter-
grundwissen zu finden, der den Zahn-
status des Patienten und dessen Be-
handlungsperspektiven verlasslich und
korrekt in die Tarifwahl einbezieht,
diirfte nicht immer einfach sein.

Hindernis: Falsch beantwortete
Gesundheitsfragen

Nehmen wir an, der Patient hat sich
entschieden und sitzt vor dem Vertrags-
werk der Versicherung. Nun ist es an
ihm, die Gesundheitsfragen zu seinem
Zahnstatus zutreffend zu beantwor-
ten. Fragen nach Art und Alter von
Zahnersatz, der Anzahl von Briicken-
pfeilern, angeratenen Behandlungen
oder trivialen Dingen wie Zahnfleisch-
bluten (als Indiz fir Erkrankungen des

Ein frischer Losungsweg

fiir alte Hindernisse

Natiirlich kénnen Sie selbst einen Lo-
sungsweg fiir all diese Hindernisse auf-
setzen oder alternativ das DentiSelect-
Verfahren nutzen, welches auf den hier
genannten Ansadtzen aufbaut und noch
darliber hinausgeht. Ein solches Ver-
fahren setzt an der Stelle an, an der
Sie als Zahnarzt fiir den Patienten
den hdochsten Mehrwert generieren
konnen: Bei lhrer Unterstiitzung im
Beantworten von Gesundheitsfragen.
Hierfiir halten Sie ein Formular vorra-
tig, welches alle Giblichen Gesundheits-
fragen der Versicherungen konsolidiert,
sodass der Patient dieses direkt bei
Ilhnen vor Ort beantworten kann. Wenn
der Patient Ihnen seine Antworten vor-
legt und Sie oder |hr Praxisteam diese
auf Richtigkeit priifen, ist ein Hinder-
nis bereits eliminiert. Wichtig bleibt,
dass der Patient lhre Unterstiitzung als
Hilfe wahrnimmt, selbige also nicht als
vertrieblich motiviert fehlinterpretiert.

Auch kénnen und wollen Sie gar nicht
erst in die Nahe von Diskussionen tber
Versicherungstarife kommen. Sie sind
Zahnarzt, kein Makler.

Um das Risiko der Untatigkeit nach
Verlassen der Praxis zu eliminieren,
wird eine Briicke zu einem Versiche-
rungsexperten mit tiefem Dentalwis-
sen geschlagen, der die Nachverfol-
gung sicherstellt. Da der Patient dem
Experten seinen korrekten Zahnzustand
mitteilen kann, kann nun der optimale
Tarif gefunden und spatere Leistungs-
erstattungen reibungslos abgerufen
werden. Hierfir sollte die Praxis tber
die Besonderheiten (z.B. Wartefristen)
des durch den Patienten gewdhlten
Tarifs, dessen Einverstdndnis voraus-
gesetzt, informiert werden. Bitte be-
achten Sie den Hinweis unter ,Info"

Info.

DentiSelect bietet zurzeit eine sechs-
monatige kostenfreie Kennenlernphase
an, die auf www.dentiselect.de unter
Angabe des Gutschein-Codes ,ZWP2016"
buchbar ist. So kénnen Sie ohne finan-
zielle oder sonstige Verpflichtungen das
DentiSelect-Verfahren ausfihrlich ken-
nenlernen.

w  Infos zum Autor

kontakt.

DentiSelect.

Mit Sicherheit zur passenden
Zahnzusatzversicherung.
Siemensstralle 12b

63263 Neu-Isenburg

Tel.: 06102 37063112
beratung@dentiselect.de
www.dentiselect.de
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Mitarbeiter motivieren —
aber richtig

er Gesetzgeber hat bereits
auf diesen Trend reagiert
und die Méglichkeit der un-

begrenzten Anstellung nun auch fir
Zahnérzte durch die Einflihrung von
fachgleichen Medizinischen Versor-
gungszentren eroffnet. Auch die Zah-
len der in Praxen angestellten Zahn-
arzte nehmen immer weiter zu.

Mit dieser Entwicklung gehen natur-
gemaB Probleme einher, der sich die
Zahnérzteschaft so noch nicht gegen-
tibersah: Wie kann ich als Inhaber/
Griinder einen angestellten Leistungs-
erbringer so motivieren, dass dessen
Umsétze einen Mehrwert fiir mich
darstellen? Bei dieser Frage wird typi-
scherweise reflexartig eine Umsatz-
beteiligung vereinbart. Ziel einer sol-
chen Regelung ist, den Angestellten
am eigenen wirtschaftlichen Erfolg zu
beteiligen und sich hierdurch die lang-
fristige Motivation des Mitarbeiters zu
sichern. Die Hohe und Art der gewahr-
ten Umsatzbeteiligung wird meist ohne
lingere Uberlegungen vereinbart, da
man sich meist an Bespielen von Kolle-
gen oder dem, was als durchschnittlich
angesehen wird, orientiert.

Doch ist eine solche Umsatzbeteiligung
geeignet, eine langfristige Motivation
des Mitarbeiters zu sichern? Finanzielle
Anreize flihren regelmaBig nur zu einer
kurzfristigen Motivation des Mitar-
beiters. Grund hierfiir ist, dass ein Ge-
wohnungseffekt relativ schnell eintritt,
was zu einem Absinken der Motiva-
tion fiihrt. Ganz ohne finanzielle An-
reize wird es jedoch nicht gehen, da
sich diese in der Branche eingeblirgert
haben. Das heiBt, als Inhaber fallt es
schwer, Mitarbeiter zu finden oder zu
halten, sofern kein brancheniibliches
Gehalt gezahlt wird.

Wie aber lasst sich ein qualifizierter
Mitarbeiter langfristig motivieren, so-

| Guido Kraus Die Zeiten dndern sich. Dass die Zahnmedizin weib-
lich wird, ist ebenso wenig ein Geheimnis wie die Tatsache, dass
zwei Drittel der zahnmedizinischen Absolventen nicht mehr nie-
derlassungswillig sind. Folge dieser Veranderungen ist, dass immer
mehr Zahnarztinnen und Zahnarzte ihre berufliche Zukunft in der
Anstellung suchen.

dass der Inhaber durch dessen Beschaf-
tigung einen wirtschaftlichen Vorteil
hat?

Finanzielle Anreize

1. Umsatzbeteiligung

Wie dargestellt, wird dem angestell-
ten Zahnarzt typischerweise ein fester
(Grundvergiitung)  sowie variabler
Vergiitungsbestandteil (Umsatzbetei-
ligung) angeboten.

Die Héhe der Vergiitung - insbeson-
dere der variablen Vergiitung - sollte
sich jedoch nicht an der durchschnitt-
lichen Umsatzbeteiligung anderer Pra-
xen orientieren, sondern konkret fiir
den Einzelfall ermittelt werden.

Der Inhaber sollte darauf achten, dass
die Gesamtvergiitung plus Arbeitgeber-
Sozialabgaben nicht mehr als 30 Pro-
zent des Gesamtumsatzes des Mit-
arbeiters ausmacht. Grund hierfiir ist,
dass in den meisten Praxen das Kosten-
Gewinn-Verhiltnis bei ca. 70:30 liegt.
Sind die Personalkosten zu hoch, droht
die Gefahr, dass sich die Beschéaftigung
des Mitarbeiters betriebswirtschaftlich
nicht lohnt bzw. gar ein negatives Ver-
haltnis eintritt. Das heiBt, die Kosten
fiir die Vergiitung sind hoher als der
Gewinn, der durch den Mitarbeiter
erwirtschaftet wird.

Zu beachten ist zudem, dass dem an-
gestellten Zahnarzt stets eine ,ange-
messene Vergiitung” zu zahlen ist.

©racorn

Foto:



Aus dieser berufsrechtlichen Regelung folgt, dass ein
Fixum zu zahlen ist. Der variable Vergiitungsbestand-
teilistdaher entweder auf das Fixum anzurechnen oder
die Umsatzbeteiligung greift erst ab einem Umsatz, der
die garantierte Zahlung des Fixums beriicksichtigt. An
dieser Stelle ist auf eine saubere Formulierung und
Kalkulation zu achten, um unliebsame Uberraschungen
zu vermeiden.

2. Zielvereinbarung

Neben der klassischen Umsatzbeteiligung existiert die
Mdoglichkeit, eine Zielvereinbarung zu beschlieBen,
welche grundsatzlich alternativ oder kumulativ zu
einer Umsatzbeteiligung funktioniert. Kommt es zu
einer Zielvereinbarung neben einer Umsatzbeteiligung,
ist jedoch wiederum die 30-Prozent-Grenze zu beden-
ken. Das heiBt, dass das Arbeitgeberbrutto aus Fixum,
Umsatzbeteiligung und Zielvereinbarung sowie Lohn-
nebenkosten nicht héher als 30 Prozent des Honorar-
umsatzes des Mitarbeiters liegen sollte.
Zielvereinbarungen haben sich als Instrument nicht
nur in der Wirtschaft bewahrt, sondern zeigen auch
im Krankenhausbereich schon einige Jahre, wie wirk-
sam solche gemeinsamen Vereinbarungen sein kdn-
nen. Vorteil einer Zielvereinbarung ist, dass in regel-
maBigen Abstdnden neue Ziele vereinbart werden, die
sich an neuen Gegebenheiten orientieren. Hierdurch
sind Arbeitgeber und Arbeitnehmer nicht in einer star-
ren Umsatzbeteiligung ,gefangen”, sondern kénnen auf
neue Gegebenheiten relativ schnell reagieren.
Niedergelassene Zahndrzte nutzen diese Mdglichkeiten
bisher kaum bzw. gar nicht. Aufgrund der sich wandeln-
den Situation im zahnérztlichen Berufsbild ist es jedoch
nur eine Frage der Zeit, bis Praxisinhaber mit diesen
etablierten Mitteln auch Mitarbeiter motivieren. Ziel-
vereinbarungen bieten Mitarbeitern die Chance, klare
Ziele zu definieren, ihre Leistung mess- und nachvoll-
ziehbar zu machen und damit ihre Chancen auf eine
Beforderung oder Boni nicht nur zu erhéhen, sondern
bis zu einem gewissen Grad auch selbst einschatzen
und gestalten zu kénnen.

Grundsatzlich gilt, dass bei Zielvereinbarungen darauf
zu achten ist, eine positive Formulierung zu wahlen
und Ziele anhand einiger Leitsdtze zu definieren.
Vielfach wird daher die Verwendung sogenannter
SMARTer Ziele empfohlen. Ziele sollten demnach:

S Spezifisch - eindeutig definiert sein (nicht vage,
sondern so prazise wie maglich),

M Messbar — messbar sein
(Messbarkeitskriterien),

A Akzeptiert - von den Empfangern akzeptiert
werden/sein (auch: angemessen, attraktiv,
abgestimmt ausfiihrbar oder
anspruchsvoll),

ANZEIGE
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R Realistisch - mdéglich sein,

T  Terminiert - zu jedem Ziel gehort
eine klare Terminvorgabe, bis
wann das Ziel erreicht sein muss.

Damit Zielvereinbarungen zu einer
Motivation des Mitarbeiters fiihren,
diirfen diese nicht als reine Vorgabe
von Zielen durch den Arbeitgeber ver-
standen werden. Dies kénnte ansons-
ten zu einer gegenteiligen Wirkung
fiihren. Stattdessen sollten die Mit-
arbeiter zumindest teilweise in die
Erstellung der Zielvereinbarung einbe-
zogen werden. Im |dealfall wird diese
vom Arbeitgeber und dem Mitarbei-
ter gemeinsam im Mitarbeiterge-
sprach oder bei einem anderen Termin
erstellt.

Sonstige Anreize

Fiir eine langfristige Motivation des
Mitarbeiters sind jedoch geldlose An-
reize mindestens ebenso wichtig wie
finanzielle.

1. Vertrauen

Sowohl Arbeitgeber als auch Mitarbei-
ter miissen einander Vertrauen schen-
ken konnen. Ist ein Chef nicht dazu
in der Lage, seinen Arbeitnehmern zu
vertrauen, werden sie dies deutlich
splren und ihm im Gegenzug auch

ANZEIGE
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nicht vertrauen. Die Folge waren un-
durchsichtige Organisationsstruktu-
ren. Mitarbeiter, die durch mangelndes
Vertrauen Angst vor ihrem Vorgesetz-
ten haben, werden ihre Fehler nicht
eingestehen und sie mdglichst ver-
tuschen. Ein Teufelskreis entsteht. Die
Mitarbeiter bliBen ihre Selbstsicher-
heit ein, weil sie standig Angst haben,
und machen fortan erst recht Fehler.
Ein von Existenzdngsten geplagter
Mitarbeiter kann kaum optimale Leis-
tungen erbringen.

2. Flexible Arbeitszeitgestaltung

Das Konzept der flexiblen Arbeits-
zeitgestaltung ist spatestens seit der
Generation Y integraler Bestandteil
jeder Firmenpolitik. Gerade in einer
Praxis mit festen Offnungszeiten |3sst
sich eine flexible Arbeitszeitgestal-
tung jedoch nur bedingt umsetzen,
dies ist jedoch nicht ausgeschlossen.
So ldsst sich eine Flexibilisierung bei-
spielsweise uber ein Arbeitszeitkonto
erreichen. In einem solchen Modell
wird die Arbeitszeit an den Arbeits-
anfall in der Praxis angepasst, sodass
fiir den einzelnen Arbeitnehmer Spit-
zenzeiten, aber auch ldngere Freistel-
lungszeiten auftreten konnen.

3. Balance zwischen Lob und Kritik
Ein Lob zur richtigen Zeit oder fiir be-
sondere Leistungen hat noch keinem
geschadet. Es zeigt nicht nur, dass
die Arbeit des Mitarbeiters respektiert
wird, sondern fordert auch die Wert-
schatzung von Mensch zu Mensch. Ver-
mieden werden sollte die Auffassung,
dass,,KeinTadelLobgenugsei!".Uberein-
stimmenden Untersuchungen nach
fiihrt dies zu einer langfristigen De-
motivation der Mitarbeiter. Natiirlich
missen Vorgesetzte ihre Mitarbeiter
auch auf Fehler hinweisen. Positive
Kritik ist angebracht und bringt dem
Mitarbeiter einen Mehrwert. Die Ba-
lance zwischen Lob und Kritik ist dann
gewahrt, wenn die positive Motivation
liberwiegt.

4. Eigenverantwortung

Mitarbeiter, die aktiv in einen Ent-
scheidungsprozess einbezogen werden,
erbringen in der Regel bessere Leis-
tungen. Das liegt zum einen an der
gestiegenen Eigenverantwortung, aber

auch an der Madglichkeit, das eigene
Fachwissen umsetzen zu kénnen. Folg-
lich steigt das Selbstwertgefiihl und
Existenzdngste (die niemals unter-
schatzt werden diirfen) schwinden.

5. Ausgefallene Belohnungen
schaffen langfristige Mitarbeiter-
motivation

Gehaltserhohungen, Umsatzbeteiligun-
gen und Bonuszahlungen bei Erreichen
einer Zielvereinbarung sind attraktiv,
die daraus resultierende Mitarbeiter-
motivation wirkt aber wenig nach-
haltig. Viel 6fter genutzt werden sollte
daher die Madglichkeit, Mitarbeitern
durch besondere Erlebnisse langfris-
tige Erinnerungen zu schaffen. Frei-
karten fiir Sportevents oder gemein-
same Teamevents steigern nicht nur
die Mitarbeiterbindung untereinander,
sondern bekunden den Angestellten
auch, dass der Arbeitgeber Interesse
fiir ihre Freizeitaktivitaten zeigt.

Fazit

Nicht jede MaBnahme zur Motivierung
ist fiir jeden Praxisinhaber geeignet.
In Zeiten, in denen gutes Personal
schwer zu finden und noch schwerer
zu halten ist, wird es fiir fast jeden
Praxisinhaber notwendig werden, sich
starker mit dem Thema der Mitarbei-
termotivation zu beschaftigten, um ge-
eignete Wege fiir sich zu finden.
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Fragen und Antworten

Schwierige
Mitarbeitergesprache

| Dr.Lea Hofel

An dieser Stelle kdnnen unsere Leser der langjdhrigen ZWP-Autorin Dr. Lea Hofel Fragen im
Bereich Psychologie stellen - in Bezug auf Patienten, das Team und sich selbst. Die Fragen und
Antworten finden Sie hier redaktionell aufbereitet wieder. In dieser Ausgabe der ZWP geht es
um die Frage, wie man schwierige Mitarbeitergesprache wertschdtzend fiihrt. Psychologin

Dr. Lea Hofel antwortet.

nfrage: In unserem Team sind
zwei mdnnliche Behandler
und sechs weitere Angestellte,

alles Damen. Ich habe mich durchaus
damit abgefunden, dass es unter den
Teammitgliedern nicht immer friedlich
und rosig zugehen kann. Dennoch frage
ich mich, wann ich einschreiten muss
und wann nicht. Besonders eine Mit-
arbeiterin hetzt immer wieder gegen
die Arbeitsweise der anderen, sie selbst
ist dabei aber oft unpiinktlich und wirkt
durchweg schlecht gelaunt. Fachlich ist
sie durchaus kompetent, weshalb ich sie
ungern verlieren méchte. Ein Gesprdch,
in dem ich ihr einige Verhaltensregeln
des kollegialen Miteinanders erldutert
habe, hat nicht gefruchtet. Neuerdings
kommt noch dazu, dass sie auch mir und
meinem Kollegen gegeniiber patzige
Antworten gibt und durch ihre Kérper-
sprache deutlich zeigt, dass sie von uns
genervt ist. Wie kénnen wir es erreichen,
dass wir wieder alle miteinander wert-
schétzend und vor allem beziiglich der
Arbeit zielfiihrend arbeiten?

Im gemeinsamen Miteinander in einer
Zahnarztpraxis kann es durchaus zu
zwischenmenschlichen  Spannungen
kommen. Faktoren wie Zeitdruck, be-
grenzte raumliche Mdoglichkeiten, um
sich aus dem Weg zu gehen, dngstliche
oder ungeduldige Patienten oder ein
volles Wartezimmer fordern die Team-

fahigkeit tagtdglich heraus. Nicht im-
mer ist es da leicht, zu entscheiden,
welche Spannungen noch als akzep-
tabel anzusehen sind und welche die
Grenze der Wertschatzung liberschrit-
ten haben. lhre Schilderung der Mit-
arbeiterin ldsst erahnen, dass die
Schwierigkeiten schon seit Langerem
bestehen und sich zunehmend auf
mehrere Personen ausweiten. Fach-
liche Kompetenz reicht hier wahr-
scheinlich fiir eine gute und erfolgrei-
che Zusammenarbeit nicht mehr aus.
Sie beschreiben, dass sie schon ein Ge-
sprach mit der Kollegin hatten, in dem
sie Verhaltensregeln erlautert haben.
Sie scheint jedoch keine Person zu sein,
die sich gern Vorschriften machen lasst,
was man an der Unplinktlichkeit erah-
nen kann. Woher die schlechte Laune
kommt, ob dies etwas mit dem beruf-
lichen oder privaten Umfeld zu tun hat,
kdnnen wir nicht wissen. Tatsache ist
jedoch, dassdie berufliche Professiona-
litdt verloren gegangen ist und sich an
dieser Stelle etwas dndern sollte.

Gespréch

Sie werden wahrscheinlich kaum an
einem weiteren Gesprach vorbeikom-
men, zumal die Mitarbeiterin jetzt auch
Ilhnen gegeniiber ,patzig" wird und es
nicht mehr eine reine Beobachtung
lhres Umfeldes ist. Durch das letzte
Gespréch ist der Kollegin bewusst, dass

ihr Verhalten aufgefallen ist mit dem
Hinweis, dies zu andern. Ich kann nicht
sagen, wie das Gesprach verlaufen ist;
vielleicht waren Sie nicht konkret ge-
nug, moglicherweise hat die Kollegin
das Gesagte nicht auf sich bezogen oder
es war ihr in ihrer negativen Grund-
haltung nicht mdglich, esanzunehmen.
Da Sie ihr ,Verhaltensregeln” erlautert
haben, nehme ich an, dass sie selbst
wenig dazu beitragen konnte, was das
Ziel des ndchsten Gesprachs sein sollte.
Sollten Sie sich zu einem erneuten Ge-
sprach entscheiden, ist es wichtig, sich
selbst vorzubereiten. Welche Kritik-
punkte haben Sie? Wie sind diese zu
konkretisieren? Haben lhre persén-
lichen Emotionen etwas damit zu tun,
z.B. eine zunehmende Genervtheit?
Kiindigen Sie das Gesprach rechtzeitig
an, ohne die Mitarbeiterin zu tiberfal-
len. Zégern Sie es jedoch auch nicht
mehrere Tage hinaus, da sonst im Kopf-
kino zu viele Filme ablaufen konnen.

Zu Beginn des Gespréches sollte deut-
lich werden, dass es lhnen ernst ist und
es sich nicht um einen Kaffeeklatsch
handelt. Personen, die wenig Schuld
bei sich selbst suchen, finden in vage
formulierten Aussagen immer den
Ausweg. Freundlichkeit sollte selbst-
verstandlich sein, da die Kollegin sonst
mit Gegenwehr reagiert. Sie wollen
schlieBlich ein offenes Gesprachsklima.
Als néchstes benennen Sie den Kritik-
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Eigenarbeit/Vorbereitung

« Kritikpunkte konkretisieren

« Beobachtungen sammeln/auflisten

 Was haben meine Emotionen damit zu tun?
+ Gesprach ankindigen

Beginn

« freundlich sein
» Gesprachsanlass nennen
« auf offenes Gesprachsklima hinweisen

Kritikpunkt

« Sachlage aus eigener Sicht schildern (wertfrei)
» Beobachtungen nennen

« konkret bleiben, keine Verallgemeinerung

« Auswirkung des Verhaltens aufzeigen

Stellungnahme des Mitarbeiters

« darf sich offen dufRern

« Grinde fur das Verhalten erfragen

» Unklarheiten beseitigen

+ beim Hinterfragen nicht zu privat werden

Argumentation

« Soll-Ist-Vergleich
« kein Angriff auf Personlichkeit, sachlich bleiben
« Losungsvorschlage des Mitarbeiters erfragen

Vereinbarung

« Losungsvorschlage von beiden Seiten zusammenfassen
« konkretisieren (was geschieht wann durch wen)
» wenn notig, hier Aufgaben vergeben

Abschluss

« betonen, dass ein gutes Ergebnis erzielt werden kann
» Wertschatzung aufRern

- falls heftiger Gesprachsverlauf, wieder neutral enden
« hofliche Verabschiedung

punkt aus lhrer Sicht. Benennen Sie einige der Beispiele,
die Sie vorab konkretisiert haben. Bleiben Sie bei diesen
Beobachtungen und weiten Sie sie nicht auf allgemeine
Personlichkeitsmerkmale aus. Die Konsequenzen des Ver-
haltens miissen der Kollegin auch verdeutlicht werden. Wie
haben Sie vor, auf Unplinktlichkeit zu reagieren? Aber auch
genervtes Verhalten hat Auswirkungen auf das gesamte
Betriebsklima, auf die Patienten und eventuell auf den Ruf
der Zahnarztpraxis.

Nachdem Sie lhren Standpunkt verdeutlicht haben, darf
die Mitarbeiterin offen ihre Sicht der Dinge schildern. Gibt
es Griinde, die zu dem Verhalten gefiihrt haben? Werden

Psychologie | Wirtschaft

einige Aspekte anders gesehen? Achten Sie darauf, nicht
zu sehr ins Private abzurutschen, da es sich hier um Ver-
halten am Arbeitsplatz handelt.

In der Argumentationsphase sollte unmissverstandlich klar-
gestellt werden, dass das bisherige Verhalten nicht weiter
geduldet wird (z.B. Unpiinktlichkeit, patzige Antworten).
Verzichten Sie dabei aber auf einen Angriff auf die Person-
lichkeit. Geben Sie die Verantwortung ab und fordern Sie
die Mitarbeiterin auf, sich selbst an Ldsungsvorschldgen
zu beteiligen. Fragen Sie sie, was sie zur Losung beitragen
kann, welche Situationen sie bisher als schwierig empfand
und wie ein besseres Ergebnis erzielt werden kann. Dadurch
umgehen Sie das Ergebnis des ersten Gesprachs, in dem Sie
Vorschriften machten und die Kollegin anscheinend nicht
der Meinung war, die Inhalte umsetzen zu miissen. Sobald
sie selbst an Ldsungsvorschlagen mitarbeitet, geschieht
dies aus ihrer Uberzeugung heraus und sie kann sich besser
damit identifizieren. AuBerdem holt es sie aus einer abweh-
renden Haltung heraus und fordert die kollegiale Gemein-
samkeit.

Nur, weil Sie Gber alles geredet haben, muss das nicht hei-
Ben, dass beide Seiten dasselbe verstanden haben. Fassen
Sie am Ende noch einmal alles zusammen und konkretisieren
Sie die weiteren Schritte. Die Fragen Wer, Was, Wann sollten
klar beantwortet werden.

Zum Abschluss verabschieden Sie sich hoflich und duBern
noch einmal |hren Wunsch, gemeinsam ans Ziel zu ge-
langen. Sollte das Gesprach wider Erwarten doch heftiger
geworden sein, versuchen Sie zumindest am Ende, neutral
zu bleiben. Nutzen Sie hier aus, dass meist sowieso nur der
erste und letzte Eindruck erhalten bleibt.

Mit dieser Herangehensweise haben Sie es Ihrer Mitarbeite-
rin ermdglicht, sich an der Losung zu beteiligen. Gleichzeitig
haben Sie deutlich gemacht, dass Sie das Verhalten in der
aktuellen Form nicht weiter dulden. Eine Uberpriifung der
Abmachungen sollte in absehbarer Zeit stattfinden, damit
sich alte Gewohnheiten nicht wieder einschleichen. Ein
entspannteres Miteinander fiihrt dann hoffentlich dazu,
dass sich das gesamte Team und die Patienten wohlfiihlen,
was letztendlich das Wichtigste in einer Zahnarztpraxis sein
sollte.

Stellen Sie uns lhre Fragen!
zwp-redaktion @ oemus-media.de
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Tel.:0178 7170219
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www.weiterbildung-zahnheilkunde.de
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Weihnachtszeit: Geschenke und
Bewirtung aus Steuersicht

Eyk Nowak

Kleine Geschenke erhalten die Freundschaft. Und so machte man damit
gerade zur Weihnachtszeit gegentiber Geschaftspartnern und Mitarbei-
tern seine Wertschatzung zeigen und sich ftir die gute Zusammenarbeit
im zurtckliegenden Jahr bedanken.

Doch leider hat der Fiskus die Schranken fur die steuerliche Abzugs-
fahigkeit solcher Aufwendungen sehr eng gesteckt, sodass es sich
lohnt, sich die aktuellen Regelungen hierzu noch einmal vor Augen zu
fihren.

Bei Geschéftspartnermist derRahmen, in dem man sich bewegen muss,
sehr klein. Um einen steuerlichen Abzug der Aufwendungen zu errei-
chen muss sichergestellt sein, dass die Geschenke betrieblich bzw.
beruflich veranlasst sind. Solche betrieblich veranlassten Geschenke
an Personen, die keine Arbeitnehmer sind, dirfen nur als Betriebs-
ausgaben abgezogen werden, wenn sie pro Jahr und Empfanger bei
maximal 35EUR liegen, und die Geschenkaufwendungen sind einzeln
und getrennt aufzuzeichnen.

Von den Geschenken abzugrenzen sind Aufmerksamkeiten, also Wer-
bepramien und Streuartikel (Kugelschreiber, Praxisblocke etc). Auch
die betrieblich veranlassten Leistungen im Rahmen eines Sponsorings
zahlen nicht zu den Geschenken, weil der Praxisinhaber (Sponsor) da-
mit eine bestimmte Werbewirksamkeit bzw. Werbung erwartet.

Wer als Praxisinhaber betrieblich veranlasste Geschenke erhélt, muss
diese als Betriebseinnahmen versteuern, auch wenn der Geber die
Aufwendungen wegen Uberschreitens der 35-EUR-Grenze nicht ab-
ziehen kann. Die Geber konnen Geschenke pauschal mit 30 Prozent
Einkommenssteuer versteuern (zzgl. Solidaritétszuschlag und ggf. Kir-
chensteuer). In diesem Fall bleiben die Zuwendungen beim Empfanger
im Rahmen der Ermittlung seiner Einkiinfte auBer Ansatz.

Haufig ist es schwierig, die richtige Bemessungsgrundlage ftir die Pau-
schalsteuer zu ermitteln, wenn — wie zB. bei Karten fur VIP-Logen -
unterschiedliche Leistungen zugewendet werden (Werbung, Bewir-
tung, Geschenke). Mit der Pauschalierung werden sowohl diese
Schwierigkeiten als auch die Unannehmlichkeiten fiir den Zuwen-
dungsempfanger umgangen. Wichtig ist, dass die Pauschalierung
fur alle im Kalenderjahr getétigten Geschenke einheitlich ausgetibt
wird. Somit muss der Praxisinhaber entscheiden, ob alle Geschenke
pauschal versteuert werden sollen oder keine. Die Pauschalsteuer
trifft sowohl abziehbare Geschenke bis 35EUR als auch dartberlie-
gende, nicht abziehbare Aufwendungen.

Far Arbeitnehmer gilt eine Freigrenze von 60EUR pro Jahr. Dariber
hinaus kann der Arbeitgeber monatlich einen sogenannten Waren-
gutschein bis max. 44EUR an den Arbeitnehmer geben. Die Betriebs-
veranstaltung, also zB. die Weihnachtsfeier, zahlt nicht zu den Ge-
schenken. Hier gilt seit dem 1.1.2015 eine Freigrenze von 110EUR pro
Arbeitnehmer, wobei zwei Betriebsveranstaltungen pro Jahr zulassig
sind. Die Freigrenze bedeutet, dass auf jeden Fall 110EUR steuerlich
als Betriebsausgaben abgesetzt werden konnen, auch wenn die Ver-
anstaltung pro Mitarbeiter teurer war. Nur der die Freigrenze tberstei-
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gende Betrag ist dann lohnsteuerpflichtig. Nehmen Familienangeho-
rige der Arbeitnehmer an der Weihnachtsfeier teil, so ist der auf die
Familienangeharigen entfallende Aufwand dem jeweiligen Arbeitneh-
mer bei der Berechnung, ob dessen Freibetrag tberschritten ist, ab
dem Veranlagungszeitraum 2015 zuzurechnen.
Bewirtungsaufwendungen aus geschéftlichem Anlass sind nur zu
70 Prozent abziehbar. Die Bewirtung von eigenen Arbeitnehmern des
Betriebs — z.B. bei Betriebsveranstaltungen oder Weihnachtsfeiern —
ist nicht ,geschéftlich”, sondern ,allgemein betrieblich” veranlasst und
daher in voller Hohe abzugsféhig. Hier greift die Abzugsbeschréankung
von 70 Prozent nicht.

Auch hier gilt wieder, dass Aufmerksamkeiten in geringem Umfang als
tbliche Geste der Hoflichkeit nicht unter den Begriff der Bewirtung
fallen. So kénnen z.B. Getranke und Geb&ck im Wartezimmer unein-
geschrankt als Betriebsausgaben abgezogen werden.

Ob und inwieweit Bewirtungsaufwendungen angemessen sind, richtet
sich nach den Umstanden des Einzelfalls, der allgemeinen Verkehrs-
auffassung und den jeweiligen Praxisverhaltnissen. So kénnen die
Hauptuberweiser einer Fachzahnarztpraxis sicherlich vergleichsweise
groBzligig bewirtet werden.

Um den Betriebsausgabenabzug der Bewirtungskosten nicht zu
geféhrden, mussen die Bewirtungsbelege akribisch genau ausgeftllt
und abschlieBend vom Steuerpflichtigen unterschrieben werden. Bei
unvollstandigen Angaben, das heilt ohne den vollstandigen Namen
und Anschrift der Gaststétte (inkl. Steuernummer), den Namen und die
Anschrift des Praxisinhabers, das Ausstellungsdatum, die Rechnungs-
nummer, die Art, Menge bzw. Umfang der Speisen und Getranke, das
Entgelt mit Steuersatz und Steuerbetrag, den Tag der Bewirtung und
die ausfhrliche Beschreibung des Anlasses der Bewirtung (allge-
meine Angaben wie zB. ,Kundenpflege”, ,Arbeitsessen” oder ,Infor-
mationsgespréach” reichen nicht aus), streicht der Fiskus den Betriebs-
ausgabenabzug, und das gegebenenfalls auch nachtraglich. Die
Angaben kénnen spéter, z.B. im Rahmen einer Betriebspriifung, auch
nicht nachgeholt werden.

Nowak GmbH Steuerberatungsgesellschaft

Dipl.-Wirtsch.-Ing. Eyk Nowak
O30

Wirtschaftspriifer/Steuerberater
Amalienbadstral3e 41, 76227 Karlsruhe
Tel: 0721 91569156

info@ nowak-steuerberatung.de
www.nowak-steuerberatung.de
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Berticksichtigung von Hygienekosten
bei der Privatliquidation

Dr. Dr. Alexander Raff

Die Anforderungen an die Praxishygiene und die hygienische Aufbe-
reitung von Medizinprodukten sind in den letzten Jahren fiir Zahnarzt-
praxen kontinuierlich gestiegen. Unbestreitbar investieren Zahnarzte
einen deutlichen und tber die Jahre steigenden Anteil ihrer Betriebs-
ausgaben in die dadurch entstehenden Sach- und Personalkosten.

Anpassungen in der GOZ 2012 - Fehlanzeige!

Bei stagnierenden Honoraren aufgrund eingefrorener Punktwerte der
GOZ seit 1988 bedeutet dies eine finanzielle Harte, die jede Zahnarzt-
praxis trifft. Solange der Gesetzgeber den finanziellen Mehraufwand
zur Umsetzung der Praxishygiene ignoriert, sollten zumindest die
Moglichkeiten der Abrechnung vollstandig ausgeschopft werden:

Kapitel L der GOZ: Zuschldge zu bestimmten zahnérztlich-
chirurgischen Leistungen

Mit der Einfahrung der GOZ 2012 wurden - nach dem Grundsatz der
Gebiihrenordnung fiir Arzte — im Abschnitt L Zuschldge zu zahnarztlich-
chirurgischen Leistungen (GOZ-Nrn. 0500 bis 0530) neu aufgenommen.
Diese Operationszuschlage vergiiten die Aufbereitung wiederverwend-
barer Operationsmaterialien bzw. Operationsgerate und/oder von Ma-
terialien, die mit einmaliger Anwendung verbraucht sind, im Zusam-
menhang mit zuschlagsberechtigten Leistungen aus den Bereichen
Parodontalchirurgie, Chirurgie und Implantologie.

§9 GOZ - Desinfektion von Abformungen und

zahntechnischen Werkstiicken

Grundsatzlich sind DesinfektionsmaBnahmen innerhalb der zahnéarzt-
lichen Praxis wie beispielsweise die Aufbereitung von Medizinproduk-
ten und Flachendesinfektion mit den Praxiskosten abgegolten.

Die Desinfektion von Abformungen und prothetischen Werkstticken
hingegen sind zahntechnische Leistungen, die nach §9 GOZ zu be-
rechnen sind, unabhéngig davon, ob sie im Zahnarztpraxislabor oder
im Fremdlabor erbracht werden.

Die Desinfektion von prothetischen Werkstticken und Abformungen in-
nerhalb der zahnérztlichen Praxis ist nach der RKI-Richtlinie (Infektions-
pravention in der Zahnheilkunde - Anforderung an die Hygiene in der
Zahnarztpraxis) wichtiges und unverzichtbares Element zur Vermei-
dung einer behandlungsbedingten Infektionsgeféhrdung eines Patien-
ten, des behandelnden Zahnarztes und/oder der Mitarbeiter der
Praxis bzw. des zahntechnischen Fremdlabors.

Allein schon, um zu dokumentieren, dass diese Vorgaben erftllt wer-
den, sollte fur die Leistung ,Desinfektion Eingang/Ausgang” ein Beleg
erstellt werden.

Far den Aufwand dieser Desinfektionsmanahmen an prothetischen
und/oder kieferorthopéadischen Abformungen nach den GOZ-Nm.
0050, 0060, 5170-5190, aber auch von zahntechnischen Werkstiicken
(Prothesen, Kronen oder Briicken etc.) sowie Bissnahmen, Registraten

44 7wp 12/2015

oder Ahnliches kénnen beispielsweise folgende BEB-Ziffern in Ansatz
gebracht werden:

- Desinfektion Eingang/Ausgang (BEB 1997, Ziffer 0732),

- Eingangsdesinfektion (BEB-L-Nr. 1.10.12.0), je Vorgang

- Ausgangsdesinfektion (BEB-L-Nr. 1.10.13.0), je Vorgang.

Hinweis: Im Rahmen einer vertragszahnérztlichen Versorgung (Regel-
versorgung oder gleichartige Versorgung) ist die Desinfektion bereits in
der Abdruckpauschale enthalten.

GOA: Operationszuschlige

Die auch fur den Zahnarzt maligeblichen Zuschldge zu ambulanten
Operationsleistungen finden sich in den GOA-Nrn. 442 bis 445. Die vier
Zuschlage verglten den Aufwand fur die Bereitstellung geeigneter
Einrichtungen und Geréte im Rahmen ambulanter Operationen, sofern
die durchgefiihrte Operation im Katalog zuschlagfahiger Leistungen
enthalten ist. Die zuschlagfahigen Leistungen sind im Abschnitt C VIII
der GOA ,Zuschldge zu ambulanten Operations- und Anasthesieleis-
tungen” abschlieRend aufgeftihrt.

Hinweis: Die GOA-Nm. 440 bis 445 sind nur in Verbindung mit chirur
gischen Leistungen aus der GOA und nicht aus der GOZ abrechenbar.
Zudem durfen die Zuschlage nicht nebeneinander berechnet werden.
Werden an demselben Behandlungstag zuschlagsberechtigte Leis-
tungen aus der GOZ und aus der GOA erbracht, kann nur einer, dann
aber immer der hochst bewertete OP-Zuschlag, berechnet werden.

Der Text basiert auf der Kommentierung von Liebold/Raff/Wissing in
,DER Kommentar zu BEMA und GOZ".

Dr. Dr. Alexander Raff

Zahnarzt/Arzt
Herausgeber ,DER Kommentar zu BEMA und GOZ*

Kontakt tiber:

Asgard-Verlag Dr. Wemer Hippe GmbH
53757 Sankt Augustin

Tel: 02241 3164-10
www.bema-goz.de
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Der Aufklarungsratgeber —Teil 1

Gabi Schifer

Zum 1. Januar 2016 gibt es nach zehn Jahren einen neuen Vordruck fur
Heil- und Kostenplane. Was ist nun neu bei diesem ,neuen” Vordruck?
Neben einem anders gestalteten Feld IV ,Zuschussfestsetzung” wurde
die ,Erklarung des Versicherten” textuell geandert. Es heifit jetzt dort:

LIch bin bei der genannten Krankenkasse versichert. Ich bin ber Art,
Umfang und Kosten der Regel-, der gleich- und andersartigen Versor-
gung sowie Uber den voraussichtlichen Herstellungsort beziehungs-
weise das voraussichtliche Herstellungsland des Zahnersatzes auf-
geklért worden und wiinsche eine Behandlung entsprechend dieses
Kostenplanes.”

Aufgeklart? Wirklich? Uber Art, Umfang und Kosten sowie Alternativen?
Ware ich ein renitenter Patient einer ,jener” Praxen, die dem Patienten
einfach einen Heil- und Kostenplan in die Hand drticken und ihn damit
zu seiner Krankenkasse schicken - ich wirde einen solchen Antrag
nicht unterschreiben.

Ich wrde verlangen, dass ich aufgeklart werde tber:

A) Diagnose und Behandlungsplan

B) Ubliche Vorgehensweise

() Die wichtigsten Risiken der Behandlung

D) Wichtige Regeln zur Sicherung des Heilerfolgs

E) Hauptséchliche Risiken der Nichtbehandlung

F) Grundsétzliche Behandlungsalternativen.

Und selbstverstandlich erwarte ich eine prazise Schatzung meines
Eigenanteils und nicht irgendeine Zauberzahl, die vom Verwaltungs-
programm der Praxis ausgewdrfelt wurde. Und seit Februar 2013 habe
ich sogar das im BGB §630e verbriefte Recht, diese Aufklarungen zu
verlangen, und der behandelnde Zahnarzt steht in der Pflicht, diese
Aufklarungsarbeit zu leisten — selbstverstandlich ohne zusétzliche
Honorierung.

Das klingt zunachst einmal recht harsch. Deswegen werde ich zur
Unterstiitzung meiner Leser in der Artikelserie ,Der Aufklarungsrat-
geber” in loser Folge géngige Behandlungsbereiche beleuchten und
Punkte vorstellen, die in einem Aufklarungsgesprach unbedingt ange-
sprochen werden sollten.

Fangen wir also an:

Viele Menschen empfinden Zahnbehandlungen als unangenehm, weil
sie durch Zahnschmerzen ,vortraumatisiert” wurden. Aus naheliegen-
den Grinden werden viele Zahnbehandlungen unter Anasthesie aus-
gefiihrt. In der Rubrik ,B) Ubliche Vorgehensweise” sollte man den
Patienten also dartiber aufklaren, dass eine Behandlung unter Ands-
thesie ,schmerzfrei* erfolgt. Dies sichert dem Zahnarzt bereits initiales
Wohlwohlen eines ,vortraumatisierten” Patienten.

Eine Anasthesie birgt Risiken, die trotz ihrer Seltenheit fur den Eingriff
spezifisch sind und Gber die der Patient aufgeklart werden muss, da
sie bei ihrer Verwirklichung die Lebensfuihrung nachhaltig beeintrach-
tigen.
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So ist bei einer Leitungsanasthesie der Patient darauf hinzuweisen, dass
es zu einer Nervschadigung kommen kann - selbst wenn es einige
Gerichtsurteile in der Vergangenheit gab, die diese Aufklarungspflicht
verneinten. Dabei gentigt es nicht, das Reizwort ,Nervschadigung” zu
erwshnen, sondern nach aktueller Rechtsprechung (zB. LG Berlin
Az. 6 0 386/05 - 12.4.2007, OLG Koblenz Az. 5 U 496/12 - 22.8.2012)
muss dem Patienten verdeutlicht werden, was das fir ihn konkret
bedeutet: ndmlich ein dauerhaftes Taubheitsgeftihl im Kinn-Lippen-
Bereich der betroffenen Seite. Ich personlich kenne Zahnérzte, denen
dies ein einziges Mal in ihrem Berufsleben passiert ist — mit den tbli-
chen Konsequenzen: Gerichtsprozesse tiber mehrere Instanzen, nega-
tive Gutachten, Rechtsanwaltskosten und schlieBlich Verurteilung. Hat-
ten diese Kollegen den Patienten entsprechend aufgeklart und diese
Aufklarung gerichtsverwertbar dokumentiert, wére ihnen solche Pein
weitgehend erspart geblieben.

In der Rubrik ,D) Wichtige Regeln zur Sicherung des Heilerfolgs” ist
der Patient unbedingt darauf hinzuweisen, dass er heifle Getranke und
Nahrungsaufnahme meiden sollte, solange das Taubheitsgeftihl anhélt.
Auch sollte grundsétzlich auf die Einschrankung der Fahrttichtigkeit
nach einer Zahnbehandlung unter ortlicher Betdubung hingewiesen
werden. Diese Hinweise mussen natdrlich rechtzeitig vor der Behand-
lung erfolgen und nicht erst beim Abschied, wenn der Patient mit
dem Autoschlissel in der Hand an der Rezeption steht.

Ich werde diese Artikelserie in loser Folge weiter fortsetzen und mochte
auf eine von mir initiierte Softwarelosung hinweisen, die die Aufkla-
rungsaufgaben des Zahnarztes extrem erleichtert. Interessiert?

Eine kostenlose Probe-Installation bestellt man im Internet unter
www.synadoc.ch

Synadoc AG

Gabi Schéfer
Mnsterberg 11

4051 Basel, Schweiz
Tel: +41 61 2044722
Fax: 0800 101096133
kontakt@synadoc.ch
www.synadoc.ch
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Verjahrungsfristen zum
Jahresende beachten

Judith Kressebuch

Wer kennt das nicht? Das Jahr neigt sich dem Ende und in der Praxis ist
viel zu tun. Viele Patienten wiinschen noch eine Kontrolluntersuchung
oder Behandlung. Da rtckt das Mahnwesen leicht in den Hintergrund
oder wird gar in das neue Jahr verschoben. Doch hier ist Vorsicht geboten,
damit keine Honoraranspriiche verloren gehen, denn am 31.12.2015
verjghren Forderungen aus dem Jahr 2012.

Damit die Verjahrung einer Honorarforderung nicht eintritt, sollte jede
Praxis unbedingt die offenen Rechnungen kontrollieren und im Zweifel
einen gerichtlichen Mahnbescheid beantragen oder Klage erheben.
Die Zustellung einer einfachen Mahnung ist nicht ausreichend und
hemmt nicht die Verjahrung.

Verjghrung bezeichnet die Zeit, nach deren Ablauf der Schuldner
das Recht hat, die Leistung zu verweigemn. Arzt- und Zahnarztrech-
nungen unterliegen der regelméaRigen Verjghrungsfrist von drei Jahren
(§195 BGB). Verjghrungsbeginn ist grundsétzlich der Ablauf des Jahres,
in welchem der Anspruch entstanden ist. Entstanden ist der Anspruch
mit dessen Falligkeit, also mit der Zustellung der Rechnung und nicht
mit dem Abschluss der Behandlung (§§12 Abs.1 GOA/10Abs.1 GOZ).
Der Beginn der Verjahrung ist damit vom Zeitpunkt der korrekten Rech-
nungslegung abhéngig, und diese tritt bei Arzt- und Zahnarztrech-
nungen erst mit Zugang einer formgerechten Rechnung ein.

Eine Hemmung der Verjghrung tritt ein, wenn zwischen dem Patienten
und dem Arzt/Zahnarzt Verhandlungen tiber den Anspruch schweben.
Dies gilt so lange, bis eine der Parteien die Fortsetzung der Verhandlung
verweigert. AuBerdem wird die Verjghrung durch Rechtsverfolgung ge-
hemmt. Zum Beispiel, wenn der Arzt/Zahnarzt Klage erhebt oder einen
Mahnbescheid zustellt. Leistet ein Patient Zahlungen auf bereits ver-
jahrte Forderungen, so kann er diese nicht zurtickfordern. Die Verjahrung
kann aus verschiedenen Griinden ganzlich neu beginnen, bei Raten-
und Abschlagszahlungen oder der Anerkenntnis des Anspruchs.
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Der Vergiitungsanspruch fiir eine Leistung, die nicht in Rechnung gestellt
wurde, verjéhrt nicht, sondern kann nur verwirkt werden. Eine gesetz-
liche Frist gibt es hierfur nicht. Wird die Rechnung selbst nach langerer
Zeit nicht gestellt oder kann der Patient aus dem Verhalten des Behand-
lers schlieBen, dass er auch kiinftig keine Rechnung erhalt, tritt die Ver-
wirkung des Vergltungsanspruchs ein, der sogenannte Zeitmoment
und Umstandsmoment liegt vor (§ 242 BGB). Der h&ufigste Fall entsteht
durch eine Wechselwirkung beider Momente oder durch schlichten
Zeitablauf. Je langer der verstrichene Zeitraum ist, desto eher kann der
Patient davon ausgehen, dass er keine Rechnung mehr erhélt.

Fazit:

Worauf sollten Sie achten, wenn die Verjghrung droht? Stellen Sie einen
Mahnbescheid zu oder versuchen Sie vom Patienten eine Abschlags-
zahlung zu erhalten. Die einfache Mahnung hemmt nie die Verjahrung!
Solange noch keine Verjahrung eingetreten ist, kdnnen vergessene
Leistungen auch noch nachberechnet werden. Wenn die Verjahrung
bereits eingetreten ist, machen Sie die Forderung trotzdem geltend.
Zahlt der Patient auf diese Rechnung, so kann er das Geld nicht zurtick-
verlangen.

Infos zum Unternehmen

Infos zur Autorin

biidingen dent

ein Dienstleistungsbereich der

Arztliche VerrechnungsStelle Biidingen GmbH
Judith Kressebuch

Gymnasiumstral3e 18-20

63654 Bidingen

Tel: 0800 8823002
info@buedingen-dent.de
www.buedingen-dent.de
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,Patientenbefragungen” machen
Patienten zum Praxisberater

Christoph Jager

Patientenbefragungen stehen nach wie vorin keinem guten Licht da. Oft
wahlen Praxen ein umstandliches Verfahren zur Befragung ihrer Patien-
ten aus, welches dann in der Auswertung in einem hohen Burokratismus
endet. Dieser Fachbeitrag soll die Frage beleuchten, ob eine Patienten-
befragung nicht auch einfach gestaltet werden kann und sich dennoch
Vorteile fur eine Praxisorganisation einstellen kdnnen.

Aligemeines

In einem Qualitdtsmanagement gibt es die unterschiedlichsten Mog-
lichkeiten, die Wirksamkeit des eingefiihrten internen Systems zu tber-
prafen. In einem Qualitdtsmanagement gibt es die Forderung, dass eine
Organisation sich standig weiterentwickeln und kontinuierlich verbes-
semn muss. Sind die Verdanderungen nun auch fiir die Patienten einer
Praxis wirksam, wie bewerten die Patienten die Verbesserungen? Denn
letztendlich wollen wir ja, dass sich die Patienten in unserer Praxis wohl-
fuhlen. Wenn wir diese Weiterentwicklung nun nicht durch eine Patien-
tenbefragung hinterfragen, so werden wir hier keine Antwort erhalten.
Bergen nichtvielleicht auch die Antworten unserer Patienten eine groRRe
Chance fir uns? Praxen bedienen sich oft externer Beratungsgesell-
schaften, die dann diese Weiterentwicklungen versuchen zu beant-
worten. Diese Antworten kosten jedoch sehr viel Geld. Die Antworten
unserer Patienten sind dagegen kostenlos.

Wo liegen die Stolpersteine?

Der erste grol3e Stolperstein liegt in der Anzahl der Fragen fir eine Pa-
tientenbefragung. Hier werden Fragebdgen zusammengestellt, die mehr
als 20 Fragen beinhalten. Diese Befragungen sind zu umfangreich und
machen keinen Spal. Weder ftr die Patienten, die Auskunft geben sol-
len, noch fur diejenigen, die spater die Befragung auswerten mussen.
Die Patienten fuhlen sich eher belastigt aufgrund der vielen Fragen,
haben eher eine Abneigung und wollen die Angelegenheit so schnell
wie maoglich hinter sich bringen. Sind hier die Antworten Gberhaupt
objektiv und fur uns wertvolle Informationen, die wir nutzen konnen?
Es gibt Fragen mit zu vielen Antwortmaéglichkeiten. Hier konnen z.B.
Antworten auf einer Skala von 1 bis 10 angekreuzt werden. Diese Glie-
derung ist viel zu fein und eine Beantwortung somit viel zu umsténd-
lich. Es gibt auch Fragen, die eine schriftliche Beantwortung mit sich
ziehen, auch hier haben die Befragten Hemmnisse, diese Fragen zu
beantworten TIPP: Wahlen Sie Fragen, deren Beantwortung nur durch
Ankreuzen maglich ist. Wahlen Sie zwei oder max. vier Antwortmog-
lichkeiten bei einer Bewertung (sehr gut, gut, geht so und schlecht).
Wahlen Sie dagegen eine ungerade Antwortmaglichkeit wie z.B. sehr
gut, gut oder schlecht, werden viele Befragte die Mitte wéhlen (gut).
Mit diesem Ergebnis kénnen Sie aber nicht allzu viel anfangen. TIPP:
Wahlen sie daher die oben erwahnten ungeraden Antwortmog-
lichkeiten, so mussen sich die Befragten entweder fur die gute Seite
(sehr gut oder gut) oder fiir die schlechte Seite (geht so oder schlecht)
entscheiden.
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Nicht immer fallt eine Patientenbewertung nur positiv aus. Ergebnisse
konnen aufzeigen, dass eine grofle Anzahl von Patienten eine an sie
gestellte Frage negativ beantwortet. Das bedeutet, dass interne MaR-
nahmen geplant und umgesetzt werden mssen, um diese Situation
zu verbessern. Denn ohne dieses Entgegenwirken ware eine Befra-
gung sinnlos. Werden nun mehr als 20 Fragen gestellt und gibt es
mehrere MaBnahmen, die im Nachhinein umgesetzt werden ms-
sen, kann der hier entstehende Arbeitsaufwand die zeitlichen Mog-
lichkeiten einer Praxis schnell Gberschreiten.

Jeder von uns hat schon einmal an einer Befragung teilgenommen.
Und, haben Sie je eine Riickmeldung dieser Befragung erhalten? Hier
liegt ein weiterer Grund, warum keiner gerne eine solche Befragung
tber sich ergehen lasst, es gibt keine Riickmeldung der Ergebnisse.

Die Auswertung einer Befragung

Jede Befragung der Patienten soll eine Auswertung und somit ein Er-
gebnis mit sich bringen. Werden nun die meisten Fragen einer Pa-
tientenbewertung von den Befragten positiv beantwortet, so handelt
es sich (eigentlich) um eine schlechte Befragung bzw. um die falschen
Fragen. Wir wollen doch wissen, wo wir in unserer Praxis Verbes-
serungspotenzial haben. Es bringt uns nicht weiter, wenn wir Fragen
stellen, deren positive Antwort uns sicher ist. Zum Beispiel erkennen
wir in unserer Praxis, dass das Wartezimmer eigentlich einen neuen
Anstrich und einen neuen FuRRboden benétigt. Fragen wir doch nun
unsere Patienten, ob sie unsere Meinung teilen und eine Renovierung
sinnvoll ist. Wird diese dann durch die Befragung bestétigt, wissen
wir, dass wir auf dem richtigen Weg sind. Und das Schone ist, dass
der befragte Patient nach der Renovierung erkennt, dass wir auf
seine Meinung sehr groBen Wert legen und die Fragebogen nicht im
Schreibtisch verschwinden.

Zusammenfassung

In einem QM-System denken wir in einfachen Regelkreisen. Wir planen
etwas (eine Befragung), wir fithren diese durch (Befragung der Patienten),
wir bewerten die Antworten (Zusammenfassung der einzelnen Ergeb-
nisse) und wir reagieren auf das Gesamtergebnis, d.h. wir entwickeln
MaRnahmen und setzen diese um (Renovierung des Wartezimmers).

Qualitats-Management-Beratung

Christoph Jager

Enzer StraBBe 7 31655 Stadthagen
Tel: 05721 936632

info@ der-gmberater.de
www.der-gmberater.de
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Der Outperformer

Wolfgang Spang

Ich trete den Beweis an: Es gibt auch Fonds, die langfristig locker ,den
Markt” schlagen. Einen werde ich Ihnen heute vorstellen.

Rund 60 bis 70 Prozent der Aktienfonds sollen - je nach Verdffent-
lichung - langfristig nicht in der Lage sein, ,den Markt” zu schlagen.
Das hat verschiedene Griinde. RegelméaBig enden diese Artikel mit
der Empfehlung, man solle doch bitte ,den Markt” in Form eines ETF
kaufen. Das kann man machen, muss man aber nicht, denn dann
muss man auch ,den Markt” ungefiltert aushalten, wenn er mal
wieder ,crasht”. Das schaffen nur die wenigsten Anleger. Sei's drum.
Ich denke da ein bisschen anders. ,Mag sein, dass mehr als die Hélfte
aller Fonds schlechter sind als ,der Markt’ — aber wer zwingt mich, die
auszusuchen? Ich kann doch auch die 20, 30 oder 40 Prozent aus-
suchen, die besser als ,der Markt’ laufen, oder?”

= 0P FOOD
= MSCI World Indax %

1966 1888 2000 2002 2004 2006 2008 2010 ‘2012 2014

Ein Fonds, der stetig und seit Langem, um genau zu sein seit etwas
mehr als 20 Jahren, den Markt schlagt, ist der OP Food. Der Fonds
LJnvestiert in fihrende Nahrungsmittelwerte weltweit, zum Beispiel
Nestlé, Unilever, Coca-Cola, Altria oder Groupe Danone”. Der Chart zeigt,
dass der Fonds den MSCI World um mehr als das Doppelte outperformt
hat (nach Kostenl). Das ist eine stolze Bilanz und kann sich sehen
lassen.

Far Anleger, die jetzt nicht die ganz dicken Drahtseilnerven haben, ist
eine weitere Eigenschaft des Fonds wichtig, die ich besonders liebe.
Er performt nicht nur besser als ,der Markt”, sondern er schwankt auch
weniger nach unten. In der Dotcom-Krise vom 1.1.2000 bis 31.3.2003
verlor der Fonds nur 21 Prozent an Wert, wéhrend ,der Markt” in Form
des MSCI-World 50 Prozent an Wert verlor. Als ,der Markt” 2008 wieder
fast 50 Prozent verlor, blieb der Fonds mit einem Minus von 30 Prozent
wieder wesentlich stabiler. Und Sie wissen, dass besonders in solchen
Zeiten die alte Kaufmannsregel gilt: ,Was man vorher nicht verloren
hat, muss man hinterher auch nicht aufholen.” Deshalb war der Fonds
auch schon nach etwas mehr als zwei Jahren im Frihjahr 2010 bereits
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wieder im Plus, wahrend ,der Markt” erst Ende Februar 2013 die Nulllinie
von unten erreichte. Da hatte der Fonds bereits wieder ein ordentliches
Plus von 50 Prozent im Kasten. (Bei 0,5 Prozent Tagesgeldzins héatten
Sie dafiir 82 Jahre sparen missen.) Vielleicht fragen Sie sich jetzt: ,Wie
machen die das?”, denn der Schwabe weil}, ,von nix kommt nix”.

Fragt man das Fondsmanagement, woher diese aulerordentliche Per-
formance kommt, dann erhélt man unter Umstanden zuerst mit einem
Lacheln als Antwort: ,Nun ja, gegessen und getrunken wird immer und
am Essen und Trinken wird immer zuletzt gespart.” Das stimmt. Wann
haben Sie zuletzt etwas gegessen? Wann getrunken? Sofern Sie keine
Fastenkur machen, werden Sie morgen wieder essen und wieder trin-
ken und tbermorgen ebenso. Jede Wette. Der Fondsmanager Walter
Sommer investiert deshalb in Unternehmen, die neue Diinger oder
besseres Saatgut entwickeln, etwa Yara oder Monsanto. Auch Land-
maschinenbauer, Fischereispezialisten wie Marine Harvest oder die
Aktien der Lebensmittel-Multis — von Unilever tiber Mondelez bis Nestlé
— finden sich im Portfolio. Sommer: Wir mogen Unternehmen mit vielen
kleinen Produkten; deren Preise lassen sich im Schnitt leichter sukzes-
sive ethohen als die von Spezialisten mit nur zwei oder drei Produkten.” -
,Der Fonds ist seit 20 Jahren am Markt, immer unter denselben Mana-
gem. Trotz guter Performance blieb er mit 92 Millionen EUR Anlegergeld
klein, was den Managermn hilft, die notige Flexibilitat in dem begrenzten
Investment-Universum zu bewahren, aus dem die Aktien kommen miis-
sen.” (www.WiWo.de Okt. 2014.)

Fazit: Fur mich ist dieser Fonds ideal geeignet, um ihn sich ins Depot zu le-
gen und sich nicht mehr kimmern zu massen. Er liefert eine auRer-
ordentlich attraktive Performance ab, und das tberdurchschnittlich stetig
und schont die Nerven. Das erleichtert es Anlegern, die Performance
auch im eigenen Depot zu realisieren.

Ich komme zurtick auf meine Eingangsfeststellung und frage Sie: Warum
sollte ein Anleger sich auf die Fonds konzentrieren, die schlechter als
,der Markt” performen? Ich empfehle, sich lieber auf die zu konzentrie-
ren, die besser als ,der Markt” performen und vor allem auf die, die in
Krisenzeiten deutlich weniger als ,der Markt” fallen.

Anldsslich des 17 Economia Forums in Stuttgart interviewte mich der
ntv-Bérsenspezialist Volker Schilling. Falls Sie Interesse am Interview
haben, dann schicken Sie mir einfach eine E-Mail.

ECONOMIA Vermdgensheratungs-
und Beteiligungs-GmbH

Wolfgang Spang E - E

Alexanderstral3e 139, 70180 Stuttgart .
Tel: 0711 6571929

info@economia-s.de
www.economia-vermoegensberatung.de E .
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Sag mal BLUE SAFETY,

kann ich mit Wasserhygiene
auch Geld sparen?

Ja. Eine Zahnarztpraxis mit funf Behandlungs-

einheiten spart pro Jahr bis 6.000 €.

Wie? Durch Entfall von Entkeimungsmitteln
und Intensiventkeimungen. Durch Ubernahme
akkreditierter Wasserproben gem. DIN EN ISO
19458 durch BLUE SAFETY. Durch Entfall von Re-
paraturkosten durch Verstopfungen mit Biofilm.

Klingt stichhaltig? Ist es auch. Und Sie kbnnen

das auch.

In diesem Fall betragt die Kostenersparnis

durch SAFEWATER 4.900 €. Jahrlich.

Dr. Lars M. Junge, Iserlohn
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Mit SAFEWATER von BLUE SAFETY
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www.safewater.video

Tausende Behandlungseinheiten
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Fon 0800 25 83 72 33
www.bluesafety.com
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Pluradent ladt bereits zum zweiten
Mal Zahnarzte, Zahntechniker und
Existenzgriinder zu einem Symposium
in das Lufthansa Training & Conference
Center im Odenwald ein. Unter dem
Motto ,Dentale Zukunft 3.x - Der
virtuelle Patient im Fokus" bietet das
Dentalfachhandelsunternehmen am
22. und 23. April 2016 neben hoch-
kardtigen Vortragen erstmals eine breite
Auswahl an mySymposium Seminaren

Rontgen-Mess-Rolle:

Von der Idee zum

Fiir die Berechnung der rdumlichen
Gegebenheiten anhand von Orthopan-
tomogrammen (OPG) waren bisher die
initiative Situationsabformung sowie
die Herstellung einer Rdntgen-Mess-
Schablone unverzichtbar. Dank der
Neuentwicklung der Rdntgen-Mess-
Rolle (R6MeR) durch Dr. Heinrich
Middelmann, Zahnarzt und Implan-
tologe aus Miinchen, féllt dieser
zeit- und kostenaufwendige Zwischen-
schritt kiinftig weg. Ausldser der Ent-
wicklung war die Erkenntnis des Erfin-
ders, dass kein Mensch beim Zahnarzt

ANZEIGE

Pluradent Symposium 2016:

Einblicke in die

dentale Welt von morgen

zu Themen wie u.a. 3-D-Druck und
Laserzahnheilkunde. Die 30-miniitigen
Seminare sind bewusst exklusiv gehal-
ten und fiir nur maximal 15 Teilnehmer
zuganglich. Durch das zweitdgige Pro-
gramm fiihrt die bekannte TV-Modera-
torin Barbel Schifer. Neben den Vortra-
gen und Seminaren unter wissenschaft-
licher Leitung von Prof. Dr. med. Dr.
med. dent. Nils-Claudius Gellrich bietet
Pluradent ein Veranstaltungshighlight
der besonderen Art: eine Zukunftsaus-
stellung, die dem fachlichen
Austausch unter Kolleginnen E
und Kollegen dienen soll.
Dariiber hinaus konnen sich I-
Zahnarzte und Zahntechniker

Produkt

”

i Dr. Middelmann

Angst vor Watterollen hat und diese
somit ideal als Trager fiir die Metall-
kugel geeignet waren. Es gibt kein

Aktuell, iibersichtlich,
crossmedial.

www.zwp-online.info

FINDEN STATT SUCHEN.

Em online

iber vernetzte Produktlésungen detail-
liert informieren und werden dabei von
Spezialisten und Experten aus der In-
dustrie umfassend und individuell bera-
ten. Eine Abendveranstaltung unter dem
Titel ,Pluranight” mit kulinarischen Spe-
zialitaten sowie einem Uberraschungs-
gast rundet das auBergewdhnliche
Event ab. Anmeldungen sind ab sofort
unter www.pluradent-symposium.de
maglich; wer sich vor dem 15. Januar
2016 anmeldet, profitiert von einem

attraktiven Nachlass.
;E Pluradent AG & Co KG

Tel.: 069 82983-0
www.pluradent.de

Infos zum Unternehmen

Verrutschen oder Verschlucken und die
Watterolle fixiert die Kugel in opti-
maler Weise.

Nach Fertigstellung des finalen Pro-
duktes schien (iberraschenderweise
von Industrieseite kein Interesse zu
bestehen. Erst nach der Kontaktauf-
nahme zur Maimed GmbH ging es
voran: Das Unternehmen war begeis-
tert und so wurde aus der Idee letztlich
doch noch ein massentaugliches Pro-
dukt. Eindeutiger Vorteil der Rontgen-
Mess-Rolle: Sie ist bei jedem OPG, auch
wenn kein Zahnersatz geplant ist, ein-
setzbar. Dadurch kénnen auch bei an-
deren rontgenologischen Befunden, wie
z.B. Zysten oder Weisheitszahnen, die
genaue Position, die GroBe und die um-
liegenden Strukturen ad hoc bestimmt
werden. Sollte sich herausstellen, dass
ein Implantat gesetzt werden muss,
so ist es bereits beim ersten Termin
moglich, den Patienten vollumfanglich
zu beraten. Das vermittelt Kompetenz,
spart Kosten und Zeit, minimiert die
Strahlenbelastung des Patienten, er-
hoht die eigene Produktivitat, sorgt fiir
Sicherheit im Hinblick auf die Forensik
und schafft letztendlich Vertrauen und
nachhaltige Kundenbindung.

MaiMed GmbH

Tel.: 05195 9707-0
www.roemer.maimed.de



Fortbildung:

Parodontitis und
Periimplantitis vorbeugen

FORTBILDUNG
2016

Stuttgart, Dresden,
Miinchen, Hannm_rer,
Frankfurtam Ma.m,
Hamburg, Berlin,
piisseldorf

Das PerioChip®-Team der bayrischen Dexcel Pharma GmbH bietet
auch 2016 ein abwechslungsreiches Fortbildungsprogramm zum
Thema ,Professionelles Management von paropathogenen Keimen".
Das Programm umfasst acht Fortbildungstermine in verschiedenen
deutschen Stadten und wartet dabei mit 13 Referenten aus entspre-
chenden Fachbereichen auf. Die Inhalte bilden die vier Themen-

schwerpunkte Wissenschaft, Praxis, Kommunikation und Abrechnung,
welche in kurzweiligen und sich eng an der Praxis orientierenden Vortrdgen pra-
sentiert werden. Das Programm raumt auch Zeit fiir den intensiven Austausch
personlicher Erfahrungen und das Erdrtern konkreter Fragen mit den Referenten

sowie unter den Kollegen ein.

Weitere Informationen zu Programm und Terminen sind jeder-
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Klinische Studie:

zeit per Telefon unter 08002843742 erhaltlich oder per
E-Mail an service@periochip.de erfragbar.

Dexcel Pharma GmbH, Tel.: 06023 94800

www.periochip.de, www.dexcel-pharma.de

Virtuelle Naturfenster reduzieren
Stress bei Patienten

Eine in der Fachzeitschrift ,Health
Environment Research & Design Jour-
nal" aktuell verdffentlichte Studie un-
ter dem Titel ,The Impact of Simulated
Nature on Patient Qutcomes: A Study
of Photographic Sky Compositions”
zeigt einen direkten Zusammenhang
zwischen den virtuellen Naturab-
bildungen der Firma Sky Factory und
akuten Angstzustdanden von Patienten.
.Bisher war der Einfluss von Natur-

abbildungen auf die Genesung von
Patienten nicht ausreichend erforscht.
Unsere Untersuchungen liefern quanti-
tative und damit messbare Ergebnisse,
welche einen signifikanten Einfluss auf
das individuelle Stressempfinden bele-
gen", so Dr. Pati, leitender Forscher der
placebokontrollierten Studie, fiir die
181 Patienten des Covenant Health
Hospital in Lubbock, Texas, befragt
wurden. Viele Patienten bestatigten
ein Geflihl der Entspannung unter dem
Einfluss der Deckenfenster und waren
in einer gelasseneren Gemiitslage als
jene Patienten in Zimmern ohne virtu-
ellen Naturausblick. Die innovativen
Lichtelemente von Sky Factory sind an
Decke wie Wand montierbar und da-
bei durch eine sorgfiltig kontrollierte
Lichtintensitat, realistische Farben und
eine korrekte Perspektive so auf unser
komplexes Wahrnehmungsmuster zu-
geschnitten, dass der Eindruck wirk-
licher Natur entsteht.

Sky Factory Deutschland OHG

Tel: 0511 642726-16
www.theskyfactory.de

Fokus |

Symposium der DGO in Ziirs:

Update Implan-

tologie 2016

Die Deutsche Gesellschaft fiir Orale Im-
plantologie ladt vom 21. bis 28. Februar
2016 in den Robinson Club Alpenrose
nach Ziirs ein: hier findet das 11. Inter-
nationale Wintersymposium der DGOI
mit dem Themenschwerpunkt ,Update
Implantologie 2016" statt. Das Pro-
gramm bietet ausgewdhlte Beitrdge
bekannter Autoren und Coaches, unter
anderem Hans-Uwe L. Kahler (,Herz-
lichkeit ist die hdrteste Wahrung der
Welt") und Prof. Janos Winkler (,Wenn
ihr Korper bekommt, was er braucht").
Damit mochte die DGOI, ganz nach ih-
rem neuen Leitbild ,Wir fiir Dich - next
to you", neben dem beruflichen Hand-
werkszeug und akademischen Wissen,
auch das ,Umfeld" beleuchten, in das
die Auslibung oraler Implantologie ein-
gebettet ist. Natiirlich kommt auch das
fachlich ausgerichtete Programm dabei
nicht zu kurz: praxisrelevante Themen
und ein hoher Anteil an Workshops und
Seminaren, die natiirlich auch recht-
lich-wirtschaftliche Aspekte behan-
deln, sind von jeher das Grundgeriist
des Ziirser Wintersymposiums. Zeit zur
Entspannung und sportlichen Betati-
gung wird darlber hinaus und vielleicht
auch zwischendurch wie immer zu fin-
den sein, und spatestens beim ,Hutten-
abend" gibt es wieder das bereits legen-
dére DGOI-Feeling. ,Ich freue mich", so
Prof. Dr. Georg-H. Nentwig, Vizepra-
sident und Fortbildungsreferent der
DGOI, ,Sie alle beim 11. Wintersym-
posium in Ziirs am Arlberg begriiBen
zu dirfen.” Anmeldungen sind liber
Fax an 07251 618996-26, per Post
oder unter www.dgoi.info ab sofort
mdoglich.

[=] & [=]

www.dgoi.info

Infos zur Fachgesellschaft

DGOI - Deutsche Gesellschaft
fiir Orale Implantologie e.V.
Tel.: 07251 618996-0
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Prof. Dr. Daniel Buser und Prof. DDr. Bilal

Implantologie:

~Berliner Dialoge” thematisierten
Schliisselfaktoren fiir Langzeiterfolg

Im Rahmen der eintdgigen Fortbildung
«Berliner Dialoge", die am 21. November
2015 in Berlin stattfand, stellten sich
die beiden Fachexperten Prof. Dr. Daniel
Buser (zmk bern, Schweiz) und Prof.
DDr. Bilal Al-Nawas (Universitatsme-
dizin Mainz) der Fragestellung ,Wann
implantieren, wann belasten?". In ab-
wechselnden Vortragen wurden evi-
denzbasierte  Behandlungskonzepte
detailliert erortert und dabei auf
Schliisselfaktoren fiir einen Langzeit-
erfolg, die indikationsbezogene Selek-
tion geeigneter Implantate sowie die
Wahl des richtigen Zeitpunktes nach
Extraktion eines Zahnes eingegangen.
Dariiber hinaus sprach Prof. DDr. Al-

Wurzelkanalaufbereitung:

Nawas in Berlin zu den Themen der So-
fortimplantation und Sofortbelastung,
die bei entsprechend vorhandener Pri-
marstabilitdt fir die Lebensqualitat der
Patienten einen wirklichen Mehrwert
darstellen konnen. Wichtig ist hierbei,
dass der Patient im Vorfeld der Behand-
lung ausfiihrlich tiber mégliche Risiken
aufgeklart wird. Entscheiden sich Be-
handler und Patient fiir eine Sofortim-
plantation, bedeutet dies vor allem eine
verkiirzte Behandlungsdauer, da Zahn-
entfernung, Implantation und Implan-
taterstversorgung in einer Sitzung er-
folgen und das bei normaler Implanta-
tion notwendige Ausheilen der Wunde
iber mehrere Wochen entfallt.

Mit EndoFIT fit fiir die Praxis

BERLINERDIALOGE

Bildergalerie
Berliner Dialoge

Das liberaus fachkundige Publikum der
Berliner Veranstaltung folgte der Auf-
forderung der Referenten und beteiligte
sich rege an fachlichem Austausch und
Diskussion. Zwischen den Referaten
hatten die Teilnehmer auch die Mog-
lichkeit, sich in der begleitenden Indus-
trieausstellung neueste Produkte der
beiden Hauptsponsoren Bien-Air und
Osstell sowie der Unternehmen Strau-
mann und Geistlich Biomaterials erldu-
tern und vorfiihren zu lassen. Das Fazit
der ,Berliner Dialoge" ist dementspre-
chend positiv: aktuelle, hochinteres-
sante Themen sowie lebendiger Fach-
austausch unter Leitung zweier sich
hervorragend ergénzender Referenten.

Komet, einer der weltweit fiihrenden Hersteller rotierender
Dentalinstrumente und Systeme, investiert konsequent in
die Endodontie. Know-how, Qualitdtsanspruch und Service
machen das Traditionsunternehmen seit 90 Jahren zum zu-
verldssigen Partner. Genau hier und damit an der Schnitt-

&
EndoFIT

Fortbildung | Inspiration | Training

stelle von Tradition und Innovation setzt EndoFIT an. Die
renommierte Fortbildungsreihe findet 2016 bundesweit
statt und wird von namhaften Spezialisten, wie Prof. Dr. Edgar
Schifer, Dr. Matthias J. Roggendorf, Prof. Dr. Michael A. Bau-

mann und Dr. Riidiger Lemke, geleitet. Hierbei konnen 8 Fort-
bildungspunkte gewonnen werden. Fokus aller Kurse ist der
gesamte endodontische Behandlungsablauf. Dieser kann
theoretisch und praktisch an den zwei maschinellen Wurzel-
kanalaufbereitungssystemen F360, F6 SkyTaper und dem ge-
samten Endodontie-Produktsortiment von Komet getestet
und getibt werden. Als besonderes Highlight der Veranstal-
tung bietet Komet fiir Zahnarztinnen drei reine Frauenkurse
in Berlin (12.2.16), K&ln (10.6.16) und Miinchen (21.10.16) an.

Weitere Informationen bzw. die Anmeldung erfolgen iber
Komet Seminarorganisatorin Monika Vucur unter Telefon:
05261 701-418 oder per E-Mail: mvucur@brasseler.de

EE
S
[&]

Komet Dental

Gebr. Brasseler GmbH & Co KG
Tel.: 05261 701-418
www.kometdental.de

Infos zum Unternehmen
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Fortbildung:

Das Curriculum Parodonto-

logie ist die ideale postaka-
demische Weiterbildung fiir die
Zahnérztin bzw.den Zahnarzt. Hier
werden fundiertes Fachwissen und
neueste Erkenntnisse aus der Forschung in

einer konzentrierten und praxisnahen Form présentiert, so-
dass dieses direkt in die tdgliche Arbeit integriert werden
kann. Das Fortbildungsprogramm unter der wissenschaft-
lichen Leitung von Prof. Dr. Ralf RoBler und Prof. Dr. Georg
GaBman startet im Januar 2016 und findet jeweils zweitégig
an sieben Wochenenden statt. Es besteht aus der Vermitt-
lung von theoretischen Grundkenntnissen sowie von Behand-
lungstechniken und Therapiekonzepten mit hohem Praxis-
bezug (Falldiskussionen, eigene Fille, Hands-on-Training,
kleine Gruppen). Die vermittelten Lehrinhalte begriinden sich
auf wissenschaftlich gesicherten Erkenntnissen sowie der
klinischen Erfahrung von international anerkannten Refe-

World Dental Forum 2015:

PERMADENTAL mit 40 Zahnarzten

in Hongkong vertreten

© permadental

Insgesamt {iber 500 zahnarztliche Teil-

durchgeflihrt. PERMADENTAL, die deut-

Fokus | Zahnmedizin

Curriculum Parodontologie 2016
an der praxisHochschule

renten. Zu den namhaften Referenten gehdren u.a. Prof. Dr.
Dieter D. Bosshardt (Bern, Schweiz), Prof. Dr. James Deschner
(Bonn) und Prof. Dr. Dr. Anton Sculean (Bern, Schweiz). Das
Kursprogramm ,Parodontologie” ist eine berufsbegleitende,
durch die staatlich anerkannte praxisHochschule zertifizierte
Fortbildung.

Das Zertifikat kann bei den Zahndrztekammern bei Bean-
tragungeinesTatigkeitsschwerpunktesvorgelegt werden, um
die hierflir notwendigen Fachkenntnisse nachzuweisen. Die
Teilnehmerzahl der Veranstaltungen ist limitiert; Anmel-
dungen sind ab sofort liber die Website der praxisDienste
www.praxisdienste.de maoglich.

E'."
[=];

praxisHochschule KéIn
Tel.: 0221 5000330-30
www.praxishochschule.de

Infos zum Unternehmen

um Perspektiven fiir eine digitalisierte
Zahnheilkunde (Prof. D. Wismeijer,
Zahnklinik Amsterdam; Dr. N. Silva,
Brasilien, Prof. LK. Cheung, Hongkong)
und um die besonderen Herausforde-
rungen fiir hochasthetische Lésungen.
So stellte zum Beispiel Dr. A. Dillon,
Zahnarzt in einer der erfolgreichsten
Praxen Australiens in Melbourne, vor,
welche Kriterien ein Licheln ,schon”
machen und wie man ein perfektes
Lacheln rekonstruieren kann.

Viele Teilnehmer empfanden auch die
Vorstellung des computerunterstiitzen
Programmes ,Digital Smile Design
(DSD)" des australischen Zahntech-
nikers Russel Young als eine perfekte
Ergénzung fiir ihre Therapieberatung.
Zum Abschluss der erfolgreichen
Veranstaltung in Hongkong stellten
Godfrey Ngai, CEO der Modern Dental
Group, und Klaus Spitznagel, Ge-

nehmer aus Europa, Australien, USA
und China applaudierten am Ende
des zweitdagigen World Dental Forums
(WDF) den Veranstaltern fiir ein rundum
gelungenes Event: Die Modern Dental
Group hatte zum dritten Mal mit gro-
Bem Erfolg einen hochkarédtigen Kon-
gress mit Wissenschaftlern, Technikern
und Behandlern aus aller Welt im ele-
ganten Grand Hyatt Hotel in Hongkong

sche Tochter der Modern Dental Group,
nahm mit einer insgesamt 75-kdpfigen
Reisegruppe teil. Im Mittelpunkt zahl-
reicher Vortrdge stand das Thema
Asthetik. Weiterhin kreisten die Bei-
trdge um Fragen der Materialvorziige
(Prof. P. Pospiech, Berlin/Charité, ,Zir-
kon als universaler Werkstoff?", Dr. K.
Malament, Boston/USA: ,Asthetische
Zahnheilkunde mit e.max-Kronen"),

schaftsfiihrer von PERMADENTAL, so-
gleich das ndchste Treffen in Aussicht:
Wir werden uns wahrscheinlich in
zwei Jahren in noch gréBerer Runde
wiedersehen und freuen uns schon
jetzt darauf!"

PERMADENTAL Zahnersatz BV
Tel.: 02822 10065
www.permadental.de
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Anmeldung und
Kursprogramm

8 Iris Wilter-Bergob
Infos zur Person

Neues Kursformat
zur Hygienebeauftragen

EUR

o -

5
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Seit mittlerweile zehn Jahren veranstaltet die OEMUS MEDIA AG das sehr erfolgreiche Seminar
zur Hygienebeauftragten mit der auf diesem Gebiet renommierten Referentin Iris Walter-
Bergob. Dieses erfolgreiche Kursformat wurde flir 2016 nun noch einmal komplett inhaltlich
neu ausgearbeitet und aufgewertet und beinhaltet die geforderten 20 Unterrichtsstunden.
Der Kurs tourt 2016 durch Deutschland und erwartet Sie an zehn attraktiven Standorten.
Unsere Redaktion sprach mit Iris Walter-Bergob lber Inhalte, Notwendigkeit und Nutzen der
Weiterbildung und Qualifizierung Hygienebeauftragte/-r fiir die Zahnarztpraxis.
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Was waren die Griinde fiir die Umstruk-
turierung der erfolgreichen Seminar-
reihe?

Nach lber zehn Jahren Erfolgskonzept
halte ich mich dennoch an das bekannte
Zitat: ,Wer nicht mit der Zeit geht, geht
mit der Zeit." Vor allem im Dental-
bereich ist es notwendig, Leistungen
und Angebote den neuesten recht-
lichen Richtlinien und Rahmenbedin-
gungen anzupassen. In diesem Fall
fordern die allermeisten KZVen einen
20-Stunden-Kurs, um dem Sachkunde-
nachweis zu geniigen. Der Kurs findet
an zwei Tagen statt und beinhaltet eine

Das DIOS-HygieneMobil mit integriertem Aufbereitungsraum ist Teil der neuen
Seminarreihe ,Weiterbildung und Qualifizierung Hygienebeautragte/-r fiir die

Zahnarztpraxis"”.

abschlieBende Online-Priifung. Diese
konnen die Teilnehmer selbststandig
innerhalb einer gesetzten Frist absol-
vieren.

Was erwartet die Teilnehmer im Rah-
men dieses Kurses?

Vermittelt werden zum einen sdmtliche
theoretische Grundlagen zum Bereich
Hygiene. Das Besondere aber ist, dass
eine direkte praktische Umsetzung
der theoretischen Bausteine im
DIOS-HygieneMobil statt-
findet. So kann das
Erlernte fast spie-

lerisch vertieft werden. Die Teilnehmer
bekommen einen noch besseren Zu-
gang zur Thematik und den Details
und freuen sich immer sehr {iber diese
willkommene Auflockerung des Unter-
richts.
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Der Fokus liegt also auf den praktischen
Ubungen im DIOS-HygieneMobil - was
ist dabei das Besondere?

In unserem DIOS-HygieneMobil ist ein
vollstandiger Aufbereitungsraum ein-
gerichtet. Die Teilnehmer kdnnen se-
hen, dass es auch auf kleinstem Raum
mdglich ist, die Vorschriften der Hygie-
nekette mit allen Gerdtschaften und
bendtigten Utensilien zu befolgen und
umzusetzen. Vor Ort lernen sie den
korrekten Vorgang der Aufbereitung
und kdénnen diesen live ausprobieren.
Ergénzend dazu wird der praktische
Teil durch diverse Lernstationen der
Industrie unterstiitzt. Somit werden

Unna
Marburg
Warnem[|nde
Berlin
Leipzig
Konstanz
M[Jnchen
Hamburg

Essen

Baden-Baden

alle Schritte der Aufbereitung -
maschinell wie manuell - Verpackung,
Lagerung und der diversen elektro-
nischen Freigabemdglichkeiten durch-
laufen.

Welche Erfahrung sollen die Teilnehmer
aus dem Kurs mit in die Praxis nehmen?
Was wire lhnen hier besonders wichtig?
Zundchst soll natiirlich das Verstand-
nis fiir die Notwendigkeit einer korrek-
ten und rechtssicheren Aufbereitungs-
kette geschaffen werden. Was aber
noch wichtiger ist, ist, dass jeder Teil-
nehmer den bekannten ,Aha-Effekt"
erfahrt. Namlich, indem praktisch be-
wiesen wird, wie einfach die Forderun-
gen der Behorden tatsdchlich befolgt
und umgesetzt werden kdnnen. Dies re-
duziert Beriihrungsdngste mit der The-
matik und schafft eine gute Basis fiir die
Durchfiihrung in der taglichen Praxis.

Warum haben Sie sich fiir die Online-
Priifung entschieden?

Interview | Qualititsmanagement/Praxishygiene | Zahnmedizin

Nach zwei spannenden, aber nicht
weniger anstrengenden Kurstagen,
sollen die Teilnehmer nicht auch noch
vor Ort eine Priifung ablegen miissen.
Vielmehr sollen sie zu Hause das Er-
lernte nochmals rekapitulieren und
sich in Ruhe den Priifungsfragen wid-
men. Und was ware im Zeitalter der
digitalen Mdglichkeiten einfacher als
dies online zu erledigen ohne weiteren
Reise- und Kostenaufwand?

Als Zielgruppe definieren Sie bei dem
neuen Lehrgang insbesondere Praxis-
inhaber und Mitarbeiter aus Zahnarzt-
praxen - aus welchem Grund?

Die Wichtigkeit der Hygiene und kor-
rekten Aufbereitungskette wird immer
pragnanter. So miissen in einigen KZV-
Gebieten die Praxisinhaber bei einer

Praxisbegehung ebenso diesen Sach-
kundenachweis erbringen, wie auch
die Teammitglieder. Weiterhin haben
es Mitarbeiter, die alleine zum Kurs
kommen, oft schwer, anschlieBend das
Verstandnis und die Unterstiitzung der
Praxisleitung fiir die entsprechenden
Erfordernisse zu bekommen. Unsere
Zielgruppenansprache war somit klar.

Liebe Frau Wilter-Bergob, vielen Dank
fiir das Gesprdch und viel Erfolg mit Ih-
rer neuen Kursreihe im néichsten Jahr.

OEMUS MEDIA AG
Holbeinstr. 29, 04229 Leipzig
Tel.: 0341 4847-308
event@oemus-media.de
WWW.0emMUS.Com
www.praxisteam-kurse.de

ANZEIGE

Liebold/Raff/Wissing

DER Kommentar
zu BEMA und GOZ

in der Rechtsprechung.

Liebold / Raff / Wissing B E M A + G 0 Z

Kompetenz
setzt sich durch!

Bewahrt und anerkannt in Praxen,
bei KZVen, Kammern, Kassen und

www.bema-goz.de
Jetzt 10 Tage kostenlos online testen!

Asgard-Verlag Dr. Werner Hippe GmbH, Sankt Augustin

= Kommentar
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Weiterbildung und Qualifizierung

Online-Anmeldung/
Kursprogramm

Hygienebeauftragte(r) fiir die Zahnarztpraxis

Ausbildung zur Qualitdtsmanagement-
beauftragten QMB

SEMINAR A

WEITERBILDUNG UND QUALIFIZIERUNG
HYGIENEBEAUFTRAGTE(R) FUR DIE ZAHNARZTPRAXIS
20-STUNDEN-KURS MIT SACHKUNDENACHWEIS

Referentin: Iris Walter-Bergob/Meschede
Seminarzeit: Freitag 12.00 - 19.00 Uhr, Samstag 9.00 - 19.00 Uhr

Viele KZVen fordem inzwischen einen 20-Stunden-Kurs mit einem entsprechen-
den praktischen Anteil, um den Anforderungen fiir den Sachkundenachweis
auf dem Gebiet der Praxishygiene zu gentigen. Aus diesem Grund wurde das
erfolgreiche Kursformat fiir 2016 noch einmal komplett Gberarbeitet und neu
aufgestellt. Der aktuelle 20-Stunden-Kurs bietet den Teilnehmern jetzt einen
idealen Zugang zum neusten Stand des Wissens und der Technik auf dem
Gebiet der Praxishygiene, in dem sowohl Kenntnisse als auch Fertigkeiten und
Verhaltensweisen entsprechend der neuen Verordnung tiber die Hygiene und
Infektionsprévention in medizinischen Einrichtungen vermittelt werden. Ein be-
sonderes Highlight ist in diesem Zusammenhang der Einsatz des DIOS Hygiene-
Mobils, wodurch eine besonders praxisnahe Ausbildung erméglicht wird.
Nach Absolvierung des Lehrgangs zum/zur Hygienebeauftragten fir die Zahn-
arztpraxis sollen die Teilnehmer/-innen in der Lage sein, die Hygiene durch
MaRnahmen zur Erkennung, Verhtitung und Bek@mpfung von nosokomialen
Infektionen zu verbessern.

Personalschulung inklusive praktischer Ubungen

DIOS HygieneMobil: DAC, RDG, Sichtkontrolle per EDV, div. Tests und die Unter-
stitzungsmaoglichkeiten der Arbeit durch EDV-elektronische Dokumentation
METASYS: Manuelle Aufbereitung, Umgang mit Reinigungs- und Desinfektions-
mitteln, Absaugung und Entsorgung dental, Hygienepléne

hawo: Unterschiedliche Siegelgerate und die dazugehérigen Tests

(Seal Check, Tintentest, Peel Test), Validierung

W&H: Aufbereitungsgerat — Assistina 3x3/3x2 | Sterilisationsprozess mit
allen Tests (Helix-Test, Bowie & Dick) | Validierung

IWB Consulting: Handedesinfektion | Einteilung der Medizinprodukte in die
Risikogruppen

DIOS HygieneMobil

Eine vollstufige, gesetzeskonforme
Sterilgutaufbereitung auf hochstem
technischen Stand auf weniger als

7m2 Grundflache in einer Art Reisemobil.
Ein Musteraufbereitungsraum, in dem bei
jedem Seminar demonstriert werden kann.

www praxisteam-kurse.de

50 € ruhbucher

Tabg
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KURSINHALTE
- Einfuhrung in die Hygiene
- Einfthrung in die Grundlagen der Bakteriologie und Mikrobiologie
- Berufshild und Aufgaben von Hygienebeauftragten in der Zahnarztpraxen
- Grundlagen und Richtlinien in der Hygiene, Unfallverhtitungsvorschriften
- Hygieneplane
- HygienemaRnahmen bei tibertragbaren Krankheiten (IfSG)
- Abfall und Entsorgung
- Instrumentenkunde
- Anforderungen an die Hygiene bei der Aufbereitung von Medizin-
produkten
- Raumliche und organisatorische Aspekte des Aufbereitungsraumes
- Héndesdesinfektion
- Schwerpunkte der Aufbereitung:
- Sachgerechtes Vorbereiten (Vorbehandeln, Sammeln, Vorreinigen,
Zerlegen)
- Reinigung/Desinfektion, Spulung und Trocknung
- Prifung auf Sauberkeit und Unversehrtheit
- Pflege und Instandsetzung
- Funktionsprifung
- Verpackung und Sterilisation
- Kennzeichnung
- Umgang mit Sterilgut und Sterilgutlagerung
- Anforderungen an den Betrieb von Reinigungs- und Desinfektions-
geraten (RDG)
— Erstellen von Verfahrens- und Arbeitsanweisungen zur Aufbereitung
- Aufbereitung von Praxiswésche
— RKI/BfArM/KRINKO 2012
- Medizinproduktegesetz (MPG)
- Medizinprodukte-Betreiberverordnung (MPBetreibV)
- Desinfektionsplane
- Funktion und Aufbewahrung hygienerelevanter medizinisch-technischer
Gerate und Instrumente/Geratebuch

Inklusive umfassendem Kursskript!

Abschluss

Lernerfolgskontrolle durch Multiple-Choice-Test // Online-Priifung
(Die Zugangsdaten erhalten Sie am Ende des Kurses)

Zertifikat nach bestandener Online-Priifung

Dieser Kurs wird unterstiitzt durch:

dios o METASYS  (WeH)

F=ursaes
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SEMINAR B
AUSBILDUNG ZUR QUALITATSMANAGEMENT-
BEAUFTRAGTEN OMB

Referent: Christoph Jager/Stadthagen
Seminarzeit: 9.00 - 18.00 Uhr

Qualitdtsmanagement kann so einfach sein! Diese Ausbildung ist konzipiert
worden fur Praxen, die bereits ein QM-System eingeftihrt haben oder kurz
davorstehen. Damit eine Einfihrung aber auch fir die Weiterentwicklung
Erfolg bringen kann, wird eine fachlich ausgebildete Qualitdtsmanage-
ment-Beauftragte bendtigt. In zahlreichen interessanten Workshops
erlernen die Teilnehmer die Grundelemente eines einfachen, schlanken
und verstandlichen QM-Systems. Die erste Erweiterung der QM-Richtlinie
liegt auf dem Tisch. Hier wird unter anderem ein Risikomanagement ge-
fordert. Neben der Risiko-Grundlagenvermittiung erlernen die Teilnehmer
in einem speziell fur Zahnarztpraxen entwickelten Seminar die selbst-
standige Erstellung dieser Risikoanalysen.

Verabschieden Sie sich von teuren QM-Systemen und investieren Sie in
die Ausbildung derer, die Sie mit dem Aufbau bzw. mit der Weiterent-
wicklung beauftragt haben. Profitieren Sie bzw. Ihre QMB von der 26-jgh-
rigen Erfahrung des QM-Trainers Christoph Jager. Wir werden Sie nicht
enttauschen.

Termine 2016

SEMINAR A

19./20. Februar 2016 Unna Mercure Hotel Kamen/Unna
29./30. April 2016 Marburg Congresszentrum Marburg
03./04. Juni 2016 Warnemiinde Hotel NEPTUN

10./11. Juni 2016 Berlin Steigenberger Kanzleramt
16./17. September 2016 Leipzig pentahotel

23./24. September 2016 Konstanz hedicke’s Terracotta

30. Sept./01. Okt. 2016 Miinchen The Westin Grand Munich
07./08. Oktober 2016 Hamburg EMPIRE RIVERSIDE HOTEL
04./05. November 2016 Wiesbaden Dorint Pallas Hotel

11./12. November 2016 Essen ATLANTIC Congress Hotel
02./03. Dezember 2016 Baden-Baden Kongresshaus

SEMINAR B

20. Februar 2016 Unna Mercure Hotel Kamen/Unna
30. April 2016 Marburg Congresszentrum Marburg
04. Juni 2016 Warnemiinde Hotel NEPTUN

30. September 2016 Miinchen The Westin Grand Munich
08. Oktober 2016 Hamburg EMPIRE RIVERSIDE HOTEL
12. November 2016 Essen ATLANTIC Congress Hotel
03. Dezember 2016 Baden-Baden Kongresshaus

..........................................................................

Anmeldeformular per Fax an

0341 48474-290

Seminar A
oder per Post an Unna 19./20.02.2016 Q
P Marburg 29./30.04.2016 Q
Warnemiinde 03./04.06.2016 Q
Berlin 10/11.06.2016 Q
Leipzig 16/17.09.2016 Q

KURSINHALTE

QM-Grundwissen

Worauf kommt es eigentlich an? | Brauchen kleine Praxen eigentlich ein
OM-System? | Sind alle Kolleginnen und die Chefs im QM-Boot? | Die
gesetzlichen Rahmenbedingungen

Grundlagen der QM-Dokumentation

Grundlagen zum Aufbau eines schlanken QM-Handbuches | Dokumen-
tenlenkung und deren Revisionen | Die wichtigsten Unterlagen in unserem
OM-System | Praxisablaufe leicht gestaltet

Anderungen der QM-Richtlinie vom 7.4.2014
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Neue S2k-Leitlinie zur
Wasserhygiene in ZA-Praxen

| Dr. Hanno Mahler

Die Veroffentlichung neuer Verordnungen und Leitlinien gehdrt nicht gerade zu den Dingen,
die Zahnarzte und Praxisbetreiber in Verziickung geraten lasst. Die reservierte Haltung ist
nachvollziehbar: meist ist es die Sorge, dass der Arbeitsalltag wieder ein Stiick starker regle-
mentiert und komplizierter wird. Es lohnt sich, die Voreingenommenheit zu tberwinden und
einen Blick in die S2k-Empfehlung ,Hygienische Anforderungen an das Wasser in zahnarzt-
lichen Behandlungseinheiten" der Deutschen Gesellschaft fiir Krankenhaushygiene (DGKH)
und der Deutschen Gesellschaft fiir Zahn-, Mund- und Kieferheilkunde (DGZMK) zu werfen.
Sie bringt Klarheit in ein bislang uniibersichtliches und schwer verstandliches Regelwerk.

ie eine zahnmedizinische
Installation  hygienege-
recht und gesetzeskon-

form zu planen, zu bauen und zu be-
treiben ist, wird durch die neue Wasser-
hygiene-Leitlinie leichter verstandlich.

Endlich klar - (selbst-)verstand-
liche Regeln der Wasserhygiene

Die Verkeimung von zahnmedizini-
schen Installationen ist ein fortschrei-
tender Prozess, dem aktiv entgegen-
getreten werden muss. Fiir bauliche,
apparative und handlungsabhangige
MaBnahmen existieren Empfehlungen
und Reglementierungen, welche erst
durch die neue Leitlinie zur Wasser-
hygiene zusammenfassend dargestellt
werden.

Der hygienebewusste Praxisbetreiber
musste sich bislang aus einer Vielzahl
von Regelwerken jene Teile heraus-
destillieren, welche fiir den passenden
Installationsteil und Verantwortungs-
bereich geboten schienen (siehe Abbil-
dung). Bei der Auswahl der Quellen
kommt erschwerend hinzu, dass die
Regelungsabsicht nicht die besondere
Situation in der Zahnmedizin betrifft
und es an ausfiihrlichen Anweisungen
fiir die technische Umsetzung fehlt. Die
Folgen davon sind unterschiedliche
Auslegungen und Wiirdigung der Quel-

len und die damit aufkommenden
Missverstandnisse. Beispielsweise fehlt
in der Trinkwasserverordnung der di-
rekte Bezug auf medizinische Einrich-
tungen. Auch verliert sie ihre Giiltig-
keit bei systemgetrennten Installa-
tionsteilen, was in der Zahnmedizin
der Regelfall ist. In der Empfehlung
der Kommission fiir Krankenhaus-
hygiene und Infektionspravention des
Robert Koch-Instituts (KRINKO), hau-
fig RKI-Richtlinie genannt, finden sich
nur spdrliche Angaben (iber die tech-
nische Verwirklichung der Hygienevor-
gaben. Hingegen ist die ausfiihrliche
Ingenieurs-Richtlinie VDI/DVGW 6023
zur Wasserhygiene fiir Laien schwierig
zu interpretieren und Uberdies nicht
frei verfligbar.

Die Wasserhygiene-Leitlinie:

fiir Praxisinhaber ein Muss

Die neue Wasserhygiene-Leitlinie fiir
die Zahnmedizin der DGKH und DGZMK
fasst die bereits existierenden Rege-
lungen zusammen und prasentiert sie
in einem verstandlichen und anwend-
baren Format. Die Leitlinie gibt einen
Uberblick tiber den wissenschaftlichen
Hintergrund der Hygieneproblematik
und rechtliche Zustdndigkeit der ihr
zugrunde liegenden Quellen. Insbeson-
dere werden die Inhalte der KRINKO-

Empfehlung ausfiihrlich erdrtert und
diskutiert. Ein kurzer Abschnitt der
Leitlinie legt die Risikopotenziale auf-
tretender Verkeimung fiir verschieden
stark gefdhrdete Patientengruppen dar.
Wertvoll fiir Leser, die eine Neueinrich-
tung, SanierungsmaBnahme oder die
Anschaffung von Behandlungseinhei-
ten planen, ist die punktweise Aufzah-
lung besonders wichtiger MaBnahmen
zur Praxisinstallation. Hierbei gibt die
Leitlinie zentrale Forderungen aus der
VDI/DVGW-Richtlinie 6023 wieder. Das
Nichtbeachten dieser Richtlinie ist die
bei Weitem haufigste Ursache fir eine
Verkeimung von Installationen. Auch
wenn die VDI/DVGW-6023 praktisch
bindend fiir eine Konformitdt mit der
TrinkwV ist, sollte sie aus hygienischen
Griinden ebenfalls auf Betriebswasser
fiihrende Leitungen angewendet wer-
den. Die Wasserhygiene-Leitlinie be-
wertet in Behandlungseinheiten inte-
grierte Systemtrennungen zu Recht
als Schwachstelle. Vorzuziehen ist
eine laut VDI/DVGW-6023 geforderte
Systemtrennung der Behandlungsein-
heiten am Abzweigpunkt der Zulei-
tung. Dies ist nur scheinbar ein Wider-
spruch zur TrinkwV. Diese fordert nur
das Vorhandensein einer Sicherung
des Trinkwassers vor riickflieBendem
Nicht-Trinkwasser, aber nicht an wel-



Betriebswasser

Trinkwasser

Sicherungseinrichtung
Typ ,freier Auslauf”
nach DIN EN 1717

— . N
rechtl. Rahmen | Hygienerichtlinie .

'
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Zustidndigkeit

cher Stelle. Hygienegerechte MaBnah-
men wie u.a. thermische Isolation der
Leitungen, Schutz vor Stagnation und
geeignetes Rohrmaterial gehdren zum
technischen Standard und sollten un-
bedingt beachtet werden. Die Leitlinie
rat zur vertragsgebundenen Einhal-
tung der Vorgaben durch das ausfiih-
rende Fachunternehmen.

Spiilen, Entkeimen, Priifen

Ein groBer Teil der Leitlinie stellt
hygieneerhaltende MaBnahmen beim
Betrieb einer Behandlungseinheit vor
sowie verschiedene Techniken zur Be-
seitigung von Verkeimung. Dazu pas-
send findet sich im Anhang eine aus-
flihrliche Liste verschiedener Entkei-
mungsverfahren mit kurzer Bewertung.
Im Anschluss wird deutlich darauf

Mieter/Praxisbetreiber

Dk

: Absperrventil

Trinkwasserverordnung

Eigentiimer .

Versorger

hingewiesen, dass eine zumindest
jahrliche Kontrolle der Behandlungs-
einheiten durch eine mikrobiologische
Priifung erfolgen muss. Uber die Not-
wendigkeit dieser MaBnahme herrscht
noch verbreitet Unsicherheit. Letztlich
enthalt die Leitlinie eine Checkliste zur
Hygienepriifung von Behandlungsein-
heiten. Diese kann sich als niitzlich zur
Problemsuche und Kommunikation mit
Fachunternehmen erweisen.

Fazit

Die Lektlire der S2k-Empfehlung zur
Wasserhygiene verleiht dem geneigten
Leser Kompetenz im Umgang mit den
technischen und rechtlichen Rahmen-
bedingungen der Wasserinstallation
einer zahnmedizinischen Praxis. Pra-
xisbetreiber, Eigentiimer und Fach-

Trin
latio
medizinischer
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Rrechtlicher
Rahmen und 2%
st[indigkeiten eit

kwasserinstal

leute ausfiihrender
Gewerke werden auf
eine gemeinsame Ba-
sis gestellt und Verant-
wortlichkeiten abgegrenzt.
Anhand der Leitlinie lassen sich Forde-
rungen an Fachunternehmen, Dental-
handel und Verantwortliche fiir die
Wasserinstallation begriinden und klar
formulieren.

n mit zahn

Einrich

Info.

S2k-Empfehlung der DGKH und DGZMK
~Hygienische Anforderungen an das
Wasser in zahnérztlichen Behand-
lungseinheiten”, AWMF Register Nr.:
075-002.
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Sterilisatoren

Herstellerinformation

Mehr Sicherheit,

mehr Kapazitat

| Susan Oehler

Dem Sterilisator kommt im tdglichen Hygieneprozess eine Schliisselrolle zu, denn er muss nicht
nur fiir eine zuverlassige Keimabtotung sorgen, sondern die ihm anvertrauten Instrumente
auch so schonend wie moglich behandeln. Um dieser Aufgabe gewachsen zu sein, sind hohe
Qualitdtsstandards hinsichtlich der Materialien und des Konstruktionskonzeptes erforderlich
- so wie bei der neuen iClave-Sterilisatorenserie von NSK.

as Sortiment an Ubertragungsinstrumenten, die in
einer Zahnarztpraxis zum Einsatz kommen, stellt
einen nicht zu unterschiatzenden Investitionswert

D

dar. Je nach PraxisgréBe und Mitarbeiteranzahl muss stets
eine ausreichende Menge an Hand- und Winkelstiicken so-
wie Turbinen zur Verfligung stehen, auch wenn mehrere
Exemplare gerade den Aufbereitungsprozess durchlaufen

und damit nicht eingesetzt werden kdnnen. Es liegt also
verstandlicherweise im Interesse des Praxisinhabers, seine
Arbeitsmaterialien bestmdglich zu schiitzen und somit deren
langes Gerdteleben zu gewiahrleisten, denn stdndige Nach-
kaufe verschlissener Ausriistung kdnnen teuer werden. Unter
diesem Aspekt lohnt nicht nur von Beginn an die Anschaf-
fung hochwertiger und damit widerstandsfahiger Instru-

mente, sondern auch ein genauer Blick auf die Eigenschaf-
ten der Aufbereitungsgerate. SchlieBlich vertraut man ihnen
Tag fiir Tag die Wartung und Pflege wertvoller und essenzieller
Arbeitsutensilien an.
Als einer der fiihrenden Hersteller von Hand- und Winkel-
stiicken sowie Turbinen kann NSK auf langjahrige Erfahrung
beziiglich deren Aufbereitungsanforderungen, Starken und
Schwichen zuriickblicken. Die Markteinfiihrung eines eige-
nen Sterilisatorenprogramms ist daher ein nahe-
liegender Schritt, den das Unternehmen mit der
iClave-Serie nun gegangen ist. Sie umfasst zwei
Klasse B- und einen Klasse S-Sterilisator.

Abb. links: Der iClave plus bietet 18 Liter Kammervolumen, die dank
des fortschrittlichen Heizsystems voll ausgeschdpft werden kénnen.
Abb. Kreis: Die Kupferkammer ist von in Silikon eingelas-

senem Heizmaterial ummantelt, das die gesamte

Kammer effizient und gleichmaBig erhitzt.

Effizient, aber schonend
Turbinen, Winkelstiicke und
andere dynamische Instru-
mente flir den Einsatz in
der Dentalmedizin setzen sich
aus absoluten Prazisionsteilen
zusammen und erfordern aus diesem
Grund eine schonendere Sterilisation als massive Instru-
mente. Das A und O ist eine sorgféltige Handhabung, um
Leistungsverluste zu vermeiden. Die im Modell iClave plus
verbaute Kupferkammer weist eine im Vergleich zu Edel-
stahlkammern 18-mal héhere Warmeleitfahigkeit auf, was
sich positiv auf eine schnelle Erwdrmung des Sterilisators
auswirkt. Unterstiitzt wird dieser Effekt durch das fort-
schrittliche adaptive Heizsystem, welches eigens von NSK
entwickelt wurde. Die Kupferkammer ist von in Silikon ein-
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gelassenem Heizmaterial um-
mantelt, das auch in der Sa-
tellitentechnologie zum Einsatz
kommt und die gesamte Kam-
mer effizient und gleichmaBig
erhitzt. Die ausgeglichene Tem-
peraturverteilung im Kammer-
inneren ist insofern besonders
wichtig, als sie die nahe an der
Innenwand liegenden Instru-
mente vor Uberhitzung schiitzt.
So ldsst sich mit einer ver-
gleichsweise kompakten Kam-
mer ein Nutzvolumen erzielen,
das dem gewdhnlicher 23-Liter-
Kammern entspricht, da die
Kammer bis zum Rand mit Sterilisier-
gut gefiillt werden kann, ohne einen
Sicherheitsabstand zur Innenwand ein-
halten zu missen. Ein positiver Neben-
effekt sind die sehr schnellen Steri-
lisationszyklen, die inklusive Trocknung
nur 35 Minuten beim B-Klasse-Gerét
in Anspruch nehmen. Dank der gerin-
gen Temperaturschwankungen inner-
halb der Kupferkammer kommt es zu
wesentlich weniger Kondensatbildung
im Inneren der Instrumente, was einer
effektiveren und schnelleren Trocknung
zugutekommt. Da die Luft wahrend des
Trocknungsvorgangs zusatzlich durch
einen Bakterienfilter geleitet wird, ist
an dieser Stelle des Prozesses auch
keine Rekontamination zu beflirchten.
Zudem wird das Sterilisiergut durch die
konstant gehaltene Temperatur gerin-
geren Warmeschocks ausgesetzt - das
Material erfahrt eine schonende und
sichere Sterilisation. Ein weiterer Vor-
teil wirkt sich nicht nur auf die Be-
triebskosten des Zahnarztes positiv aus,
sondern gibt auch der Umwelt einen
Grund zur Freude: Da das Kammervolu-
men voll ausgenutzt werden kann und
somit insgesamt weniger Sterilisa-
tionschargen bendtigt werden, senken
sich der Strom- und Wasserverbrauch.

Rechtssichere Zuverlassigkeit

Fiir den Praxisinhaber ist das wichtigste
Kriterium eines Sterilisators natiirlich
dessen Verladsslichkeit im Hinblick auf
die geltenden Hygienerichtlinien. Die
Sterilisatoren der iClave-Serie ent-
sprechen der EN 13060 und sind damit
fiir die Sterilisation sdamtlicher Instru-
mente, auch solcher mit Hohlrdumen,
geeignet.

Ein ausgekliigeltes Prozessevaluie-
rungssystem garantiert jederzeit die
Qualitat des gesattigten Wasserdampfs
entsprechend der Druck- und Tempera-
turparameter und kontrolliert effizient
ein sicheres Erhitzen sowie die Druck-
erzeugung in der Kammer. Um die
Dokumentation so einfach wie mog-
lich zu gestalten, werden alle Sterili-
sationsprozesse auf einem USB Flash-
Laufwerk aufgezeichnet. Mit vorhan-
dener Textsoftware kdnnen die Dateien
aller Zyklen eingesehen und ausge-
druckt werden, sodass ein llickenloser
Nachweis dieses Aufbereitungsschrit-
tes gewadhrleistet ist.

Nicht nur die im iClave sterilisierten
Instrumente, sondern auch das Gerat
selbst profitiert von der gleichmaBigen
Temperaturverteilung im Inneren der
Kupferkammer. Durch die reduzierte
Belastung kommt es zu einer we-
sentlich geringeren Anfalligkeit fir
Betriebsstérungen. Zugunsten eines
reibungslosen  Behandlungsablaufes
wird die Einhaltung der Parameter
vor jedem Zyklus nochmals Gberpriift:
iClave plus und iClave HP sind mit je-
weils drei Thermometern, iClave mini

Der iClave mini ist tragbar, leicht zu transportieren
und speziell fiir die Sterilisation von Handstiicken
sehr gut geeignet.

mit zwei Thermometern, ausgestattet,
um die Temperatur zu kontrollieren.
Dariiber hinaus tragt auch die jahrliche
Service-Erinnerungsfunktion dazu bei,
Stérungen zu vermeiden und die Zu-
verlassigkeit zu wahren.

Variable Auswahl

Die NSK iClave-Serie beinhaltet drei
Sterilisator-Modelle. Mit dem iClave
plus wird ein Standard Klasse B-Steri-
lisator mit 18 Litern Kammervolumen
angeboten, wahrend der iClave HP ei-
nen Klasse B-Sterilisator mit 4,5 Litern
Kammervolumen darstellt. Der iClave
mini ist dagegen ein Klasse S-Sterili-
sator mit extrem kompakten Abmes-
sungen, der sich speziell fiir dentale
Kleininstrumente (massive Instru-
mente, z.B. Handinstrumente o0.3.),
empfiehlt. Ergénzt wird die Sterilisa-
toren-Serie von NSK durch eine Reihe
sinnvoller Accessoires.

[=]
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Selbstverwirklichung durch
Praxis- und Hygieneckonzept

| Dr.Kristina Grittner

Nach 20-jahriger Selbststandigkeit in einer 130 Quadratmeter groBen Praxis storten mich dort
zunehmend die Lichtverhaltnisse, die dunklen Farben, die Hellhorigkeit, die Enge sowie der
dadurch bedingte stressige Arbeitsablauf. Auch die beschrankten Maoglichkeiten fir die In-
strumentenaufbereitung waren fiir mich nicht ausreichend. Eine Veranderung war notwendig.
Patienten und Mitarbeiter geben mir heute das Gefiihl, in meiner neuen Praxis mit einem
Konzept, das Hygiene und Sicherheit in den Mittelpunkt stellt, alles richtig gemacht zu haben.

ei der jahrelangen Planung
der neuen Praxisrdume stan-
den fiir mich der Patient, das

Personal und die behandelnden Arzte
im Mittelpunkt. Deshalb kam nur ein
Erstbezug in einen Neubau infrage, bei
dem ich schon bei der Grundrissplanung
mitgestalten konnte. Vor etwa zwei
Jahren wurde das Projekt ,Noldehaus”
in Velbert (Nordrhein-Westfalen) rea-
lisiert - ein Arztehaus, das zahlreiche
Fachbereiche beherbergt. Dort gab es
auch ausreichend gestalterischen Frei-
raum fiir die Umsetzung meiner Plane.
So entstanden auf 300 Quadratmetern

xis von DT-
Kristina Gr_ltt

management
einen gro
sen

mehrere Behandlungsrdume, ein ein-
ladender Empfangsbereich mit Warte-
raum sowie diverse Mitarbeiterrdume
und Terrassenflachen. Wir verfiigen nun
sowohl liber ein Prophylaxezimmer als
auch {iber vier weitere Behandlungs-
raume, die jeweils mit ihrer Innenein-
richtung, Farbgestaltung und dentalen
Ausstattung an die Anforderungen der
Bereiche Paro, Endo, KONS und zahn-
arztliche Therapie angepasst sind. Zu-
satzlich ist ein OP-Zimmer mit ange-
schlossenem Aufwachraum vorhanden.
Ein groBziigig gestalteter Rontgenraum
mit digitalen und konventionellen Ront-

gengeraten, die mit allen Zimmern tber
die EDV vernetzt sind, komplettiert den
Behandlungsbereich. Die Kombination
von klaren Strukturen, moderner Tech-
nologie, viel Licht und der Blick ins Freie
waren mein Ziel. In jedem Zimmer hat
der Patient die Mdglichkeit, auf die
Silhouette der Stadt oder auf unsere
begriinte Gartenterrasse zu schauen.

Fiir eine zuverlassige Innen- und AuBenreinigung von
Hand- und Winkelstiicken sorgt die Assistina 3x3.

Schwerpunkt Hygienemanagement
Die Schwerpunktsetzung unserer Praxis
spiegelt sich auch in der Farbgestaltung
mit WeiB (fiir Sauberkeit und Hygiene),
Grau (fiir schlichte Eleganz) und Griin
(fir Natur) wider. Neben der angeneh-
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Video

E Assistina 3x3

Abb. oben: Schon mit wenigen Handgriffen und innerhalb von nur
sechs Minuten kénnen Instrumente mit der Assistina aufbereitet wer-
den. - Abb. unten: Die Instrumente werden genau auf zurilickbleibende
Verschmutzungen Gberpriift, bevor sie eingeschweiBt und autoklaviert

werden.
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men, stressfreien Atmosphére, die in
allen Zimmern der Praxis herrscht, lege
ich groBen Wert auf die Umsetzung der
Instrumentenaufbereitung. In unserer
Praxis finden sich sehr durchdachte

und alle Vorschriften beriicksichti-
gende Raumlichkeiten, die es den
Mitarbeitern leicht machen, die erfor-
derliche Ordnung in diesem wichtigen
Bereich umzusetzen und einzuhalten.
Trotz der strengen Trennung nach Ar-
beitsvorgaben gibt es dennoch inei-
nander (berflieBende Arbeitsvorgange.
Alles ist sehr liberschaubar und ratio-
nell aufgebaut.

Infos zum Unternehmen

”“ ' WasH Deutschland GmbH
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Die Aufbereitung erfolgt in verschiede-
nen Schleusen. Die einzelnen Bereiche
.Rein” und ,Unrein" sowie die Aufbe-
wahrung sind rdumlich weitestgehend
voneinander getrennt und nur mit
einer Durchreiche verbunden. Daraus
ergibt sich eine wirtschaftliche, opti-
male Handhabung der wiederaufbe-
reiteten Instrumente bei héchstmog-
licher Sicherheit fiir Personal und
Patienten. Seitdem ich als Zahnarztin
arbeite, war mir die Hygiene immer
sehr wichtig. Um unseren Patienten
die groBtmdogliche Sicherheit zu bie-
ten, wird deshalb jedes Hand- und
Winkelstiick nach der Behandlung di-
rekt gereinigt und sterilisiert. Hierfiir
steht uns ein ausreichend groBer Satz
an Instrumenten zur Verfligung. Sie be-
finden sich in geeigneten Containern
und Trays.

Optimale Aufbereitung

ohne Universalgerat

In der alten Praxis mussten alle Ins-
trumente von Hand gereinigt werden.
Um die Abldufe in der neuen Praxis
zu vereinfachen, steht jetzt eine

Assistina 3x3 von W&H bereit. Das
Gerdt war eine sehr gute Kaufent-
scheidung. Die Assistina reinigt die
Instrumente automatisch von innen
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Im abgetrennten Aufbewahrungsraum warten die sterilisierten
Instrumente auf ihren ndchsten Einsatz.

und auBen und arbeitet dabei sehr
zuverlassig. Innerhalb von nur sechs
Minuten konnen so drei Hand- und
Winkelstiicke gleichzeitig gereinigt
werden. Auch die automatische Ol-
pflege erfolgt sorgfaltig und unter-
stlitzt damit eine hohe Lebensdauer
unserer Instrumente. Uber das selbst-
erkldrende Bedienfeld der Assistina
kann die Aufbereitung auch ohne vor-
herige Schulung ganz einfach gestartet
werden. Das entlastet natiirlich unsere
Mitarbeiter. Der validierte Reinigungs-
prozess erlaubt es, den Anforderungen
aus dem Qualitdtsmanagement gerecht
zu werden, bei gleichzeitiger Wert-
erhaltung der Turbinen und Winkel-
stlicke. Fiir anderes Instrumentarium
verwenden wir einen Thermodesinfek-
tor. Bei der anschlieBenden Sterilisa-
tion des gesamten Instrumentariums
kommen zwei Klasse-B-Autoklaven
zum Einsatz.

Ein All-in-One-Gerat war flir unsere
Praxis keine Option, denn die zwei
getrennten Aufbereitungsbereiche ma-
chen die Verwendung eines Universal-
gerdtes schwierig. Die Anschaffung
eines weiteren Autoklaven wadre au-
Berdem mit zusatzlichen Kosten fiir
Dokumentation, Helix, Validierung,
Reparaturen und Wartung verbunden
gewesen. Auch der Kauf eines Desin-
fektionsapparates, der mit Chemie ar-
beitet, stand fiir mich personlich nicht
zur Diskussion. Einerseits ergibt sich
aus den RKI-Richtlinien die klare Be-
vorzugung der thermischen Desinfek-

tion. Andererseits kam der Einsatz von
nur begrenzt wirksamen Chemikalien
fir uns nicht infrage. Auch fiir die
Haltbarkeit der Instrumente ist der
standige Kontakt mit aggressiven
Flissigkeiten nicht gerade vorteilhaft.
Deshalb stellt fiir uns die Assistina 3x3
in Verbindung mit einem Klasse-B-
Autoklav die optimale Ldosung dar.

Besonders W&H haben wir stets als
einen kompetenten Partner erlebt, auf
den wir vertrauen kdnnen.

Praxis mit Wohlfiihlfaktor

In unserer Praxis in Velbert sollen sich
Patient und Praxisteam wobhlfiihlen.
Dazu gehort einerseits die entspan-
nungsfordernde Praxisgestaltung und
andererseits die professionelle Arbeit
von der Behandlung bis zur Praxis-
hygiene. Die wachsende Zahl der zu-
friedenen Patienten, die zudem durch
ihre Empfehlung unseren Patienten-
stamm tédglich vergroBern, bestarkt
mich in der Annahme, das richtige
Konzept gewdhlt zu haben. Auch die
Mitarbeiter, mich eingeschlossen, fiih-
len sich sehr wohl bei der tdglichen
Arbeit. Fiir mich hat sich mit der neuen
Praxis ein Traum erfiillt. Diese Zufrie-
denheit mochte ich gerne an die Pa-
tienten weitergeben.

kontakt.

Dr. med. dent. Kristina Grittner
ZA Yasha Rajabi

Noldestr. 5, 42551 Velbert

Tel.: 02051 254143
praxis@dr-grittner.de
www.dr-grittner.de
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Puderfreie Nitril-Untersuchungshand-
schuhe mit pflegender Aloe Vera.

AloeVate

Pflegt lhre Hande
wahrend der Arbeit

Schutz, Pflege,
Wohlbefinden fiir lhre Hande

Die schrittweise Lieferung von
feuchtigkeitsspendender

Aloe Vera schiitzt vor Austrock-
nung und Hautrissen.

Die AloeVate Einmalunter-
suchungshandschuhe
Uberzeugen durch
optimale Taktilitat.

B )

b sw Aloslae

| Powder-Free Latex Examination Gloves

{00 GLOVES

Tel.: +49 (203) 60 70 70 - info@jovident.de
www.jovident.com - www.aloevate.de
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(Wasser-)Hygiene

Mit Rechtssicherheit
zur Kostenreduktion

| Jan Papenbrock, Christian M6nninghoff

Haufig wird ob des steigenden Kostendruckes durch Hygieneanforderungen in der Zahnarzt-
praxis in der (Zahn-)Arzteschaft geklagt. Dass sich aber gerade durch die korrekte und intelli-
gente Umsetzung bspw. der RKI-Empfehlung oder des MPG in der tdglichen Praxis genauso
aber auch Kosteneinsparungen realisieren lassen, wird von Arzten in der Regel selten erwartet.
Dabei ist es gerade die oberflachliche oder gar ganzlich falsche Anwendung von Rechtsnormen,
die sich besonders kostentreibend im Alltag auswirkt.

‘ ror allem in dem oftmals ungeliebten The-
menfeld Hygiene wirkt sich genaue Kennt-

nis der Materie als messbarer direkter und
indirekter Wettbewerbsvorteil aus. Kostenerspar-
nisse sind zeitnah in jeder Bilanz nachvollziehbar,

die Friichte der zuvor hergestellten Rechtssicherheit
immer nach Eintritt des Ernstfalls.

Hohe laufende Kosten durch Medizinprodukte
Insbesondere beim Betrieb von dentalen Medizinpro-
dukten sind die Kosten durch Wartung, Reparaturen

ANZEIGE

Es kommt eben
nicht immer auf
die Grofse an.

PerioChip

www.periochip.de
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und Verbrauchsmaterialien gestiegen. Hier lohnt es sich, genauer
hinzuschauen, um beurteilen zu kénnen, welche MaBnahmen aus
rechtlicher, technischer und wissenschaftlicher Sicht geboten sind
und welche nicht. Der Wunsch sich ,nur aufs Arbeiten” konzentrieren
zu konnen ist aus Sicht der Behandler/-innen zwar sehr gut ver-
standlich, hat unserer Erfahrung nach jedoch wenig mit der Realitat
gemein, wenn gleichzeitig auch auf wirtschaftliche Effizienz Gewicht
gelegt wird.

Mit Expertenwissen zur Fehleranalyse

Einer der hochsten Kostenposten in der Zahnarztpraxis wird bauart-
bedingt durch Dentaleinheiten verursacht. Materialwahl von Schldu-
chen und Verbindern sowie das Design der Bauteile verhindern eine
sehr gute Haltbarkeit und férdern speziell durch Biofilm induzierte
Defekte. Die dann oftmals vorgeschlagenen Intensiventkeimungen
der Einheiten aufgrund von wasserhygienischen Mangeln fiihren
dabei zu Kosten von bis zu mehreren Tausend Euro jahrlich - und das
ohne Garantien auf Teile oder eine dauerhafte hygienische Problem-
[6sung herbeifiihren zu kdnnen, dafiir aber oft verbunden mit Korro-
sions- oder Degradationsschaden, die erneut immense Reparatur-
kosten zur Folge haben kénnen.

Dariiber hinaus ist zu sagen, dass schwere Konstruktionsméangel, De-
signfehler und der Einsatz ungeeigneter Biozide (Wasserstoffperoxid)
in Dentaleinheiten den hygienischen und normkonformen Betrieb
gemaB MPG und RKI fiir Betreiber grundsatzlich unmdglich machen
konnen. Der groBflachige Einsatz von fiir das Biofilmwachstum for-
derlichen Kunststoffen flihrt in der Folge hdufig zu horrenden Repa-
raturkosten in den Behandlungseinheiten. Hier kénnen oft nur noch
individuell entwickelte Losungsverfahren helfen (Abb. 1).

Doch auch einige Hundert Euro, investiert in jahrliche Wasserproben,
kdnnen sich als verbranntes Geld erweisen, wenn beim Vorgang selbst
grundlegende Normen missachtet werden und so die erwiinschte
Rechtssicherheit bei der Dokumentation verloren geht. Hier hilft nur
Expertenwissen, das, wie sich in den letzten Jahren herausgestellt hat,



Abb. 1: Freie Fallstrecke gemaB DIN EN 1717 in Dentaleinheit.

oft nicht einmal bei auswertenden
Laboren vorausgesetzt werden kann.
Entsprechend besteht die Tatsache,
dass Bezirksregierungen, Gewerbeauf-
sichtsdmter und Gesundheitsdmter
den Nachweis verlangen, dass Einhei-
ten ordnungsgemaB aufbereitet, be-
probt (DIN EN ISO 19458) und gem.
MPG und Trinkwasserverordnung be-
trieben werden. Fehlende Wasserpro-
ben werden nachverlangt, Einheiten
ohne Sicherungseinrichtung geschlos-
sen. Fehlinvestitionen im Bereich des
Sterilisationsraumes, darunter teures
und teilweise nicht normkonformes
Validierungsmaterial fiir die ebenfalls
mit Wasser betriebenen Aufbereitungs-
prozesse, lassen sich oftmals erst im
intensiven Beratungsgesprach mit dem
Hygieneexperten offenlegen. Hier kdn-
nen Hunderte von Euro pro Jahr einge-
spart werden, wenn derartiges Material
beim Entwickler und Hersteller erwor-
ben wird, der die Normenkompetenz,
Herstellung und Entwicklung auf seiner
Seite hat.

Bestehende Ressourcen nutzen

Alte, aber hochwertige Dentaleinhei-
ten, wie die Siemens M1 oder KaVo-Ein-
heiten, die lber keine durch die Trink-
wasserverordnung geforderte Siche-
rungseinrichtung gemaB DIN EN 1717
(integrierter freier Auslauf) verfligen,
missen nicht zwangsldufig durch
neuere Modelle ersetzt werden. Wie
sieht hier eine kostengiinstige Alter-
native aus, die gerade weniger finanz-
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starke Praxen vor der Investition in eine
neue Einheit zu Kosten in Hohe eines
Fahrzeugs der gehobenen Mittelklasse
bewahrt?

Die Losung:

BLUE SAFETY SAFEBOTTLE

Durch effizientes Management von
Ressourcen lassen sich in der zahn-
medizinischen Einrichtung egal wel-
cher GroBe - auch bei zunichst
bestehenden Defiziten - sowohl die
geltenden Rechtsnormen einhalten als
auch Kosten sparen.

Beispielsweise, wenn es darum geht,
alte Behandlungseinheiten konform
mit der Trinkwasserverordnung zu be-
treiben. Mit geeigneten technischen
Maglichkeit Idsst es sich so vermeiden,
gut 40.000 EUR fiir eine neue Einheit
auszugeben - auch um Ressourcen zu
schonen und Gutes zu erhalten.

BLUE SAFETY

Top-Innovator i n fo :

i Wer ist BLUE SAFETY?
BLUE SAFETY bietet ganzheitliche Losung
fur technische und wasserhygienische
Probleme in der Zahnmedizin aus einer
Hand an und hélt dabei sémtliche Nor-
men zur rechtskonformen mikrobiolo-
gischen Beprobung von desinfektions-
mittelhaltigem Wasser aus zahnérzt-
lichen Behandlungseinheiten ein.

Wenn es um den abgesicherten (Weiter-)
Betrieb von Dentaleinheiten und Kosten-
einsparung geht, helfen die Experten von
BLUE SAFETY gern weiter.

[x]
kontakt.

BLUE SAFETY GmbH
Siemensstralle 57
48153 Munster

Tel.: 0800 25837233
hello@bluesafety.com
www.bluesafety.com

Infos zum Unternehmen
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i’”dent

Innovations for Dentistry SA

T
-~

EverClear”™

der revolutionare Mundspiegel!

Die Spiegelscheibe

des EverClear™ rotiert,
angetrieben von paten-
tiertem Mikromotor, mit
15.000 U/min. Bohrstaub
und Spraynebel werden
einfach weggeschleudert.

aenleverClear

EverClear™ ist ausbalanciert
und handlich und selbstver-
standlich 100% autoklavierbar.

EverClear™ - und Sie haben
die Praparation immer klar
im Blick!

Sie sehen,
was Sie sehen wollen - immer!

I.DENT Vertrieb Goldstein
Kagerbauerstr. 60

82049 Pullach

tel +49 17177179 37

fax +49 89 79 36 71 79

inffo@ident-dental.de
www.i-dent-dental.com
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Sterilisation:

Herstellerinformationen

B-Klasse-Autoklav mit Kammertechnologie

NSK stellt mit der iClave-Serie
das erste eigene Sterilisatoren-
Programm vor, welches zwei
B-Klasse- und einen S-Klasse-
Sterilisator umfasst.

Turbinen, Winkelstlicke und an-
dere dynamische Instrumente
fiir den Einsatz in der Dental-
medizin bestehen aus hoch pra-
zisen mechanischen Teilen und
erfordern daher eine schonen-
dere Sterilisation als massive
Instrumente. Aus diesem Grund

hat sich NSK bei all seinen Sterili- - durch eine Reihe sinnvoller Accessoires.

satoren fiir eine Kupferkammer entschie-
den, da Kupfer die ca. 18-fache Warmeleit-
fahigkeit im Vergleich zu Edelstahl aufweist
und sich somit positiv auf eine schonende
Sterilisation auswirkt — ganz besonders in
Verbindung mit einem speziellen, adaptiven
Heizsystem. Hierbei umgibt ein in Silikon
eingelassenes Heizmaterial die Kupferkam-
mer und bringt die positiven Eigenschaften
in Bezug auf die Warmeleitfahigkeit maxi-

mal zur Geltung. So herrscht in der gesam-
ten Kammer eine gleichméaBige Temperatur.
In einem Sterilisationszyklus kdnnen bis
zu 50 Prozent mehr Instrumente sterilisiert
werden als mit einem herkdmmlichen Gerat
desselben Volumens.

Ein positiver Nebeneffekt sind die sehr
schnellen Sterilisationszyklen, die inklusive
Trocknung nur 35 Minuten (B-Klasse-Ste-
rilisatoren) bzw. 18 Minuten (S-Klasse) in

Anspruch nehmen. Dies bedeutet eine
schnelle Wiederverfiigbarkeit der Instru-
mente im Praxisbetrieb. Aufgrund der
geringen Temperaturschwankungen in-
nerhalb der Kammer entsteht kaum
Kondensat. Die NSK iClave-Serie be-
inhaltet folgende Modelle: iClave plus,
ein Standard B-Klasse-Sterilisator
mit 18 Liter Kammervolumen fiir eine
Vielzahl von Instrumenten und mit
hoher iClave HP, ein
B-Klasse-Sterilisator mit 4,5 Liter
Kammervolumen, sowie iClave mini,

Kapazitat,

ein S-Klasse-Sterilisator mit extrem
kompakten Abmessungen speziell fiir
dentale Kleininstrumente. Ergédnzt

wird die Sterilisatorenreihe von NSK

[=]
[=]

NSK Europe GmbH
Tel.: 06196 77606-0
www.nsk-europe.de

=

Infos zum Unternehmen

Praxismanagement:

Multimediasystem vereinfacht Workflow und QM

Premium Klasse = %

U 6000 S

ULTRADENT

DENTAL UNITS. MADE IN GERMANY
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visionU, das digitale Multimediasystem von ULTRADENT, bietet Sys-
temkontrolle und Ferndiagnose, speichert Daten fiir Ihr Qualitats-
Management und kann auch als Diagnosemonitor fiir Rontgenbil-
der verwendet werden. Dabei ist das interaktive System spielerisch
einfach und intuitiv zu handhaben und l&sst sich mit einem 21,5 Zoll
groBen Multi-Touchscreen so schnell bedienen wie ein iPad. Es kann

Info-Filme und Unterhaltungsprogramme speichern und abrufen.
Des Weiteren gehort zum System eine hochauflésende Intraoral-
kamera mit Autofokus und Bar-/QR-Code-Erkennung, so werden
z.B. die verwendeten Materialien im System eingegeben, wie auch
ein interaktiver 2-D/3-D-Réntgen-Viewer. Eine besondere Funktion
bietet vision U mit der Aufzeichnung aller Daten vor, wéhrend und
nach der Behandlung. Das vereinfacht ein Qualitdtsmanagement und
bedeutet fiir die Praxis mehr Sicherheit. Alle Arbeitsschritte an der
Einheit werden angezeigt, die Helferin weil so genau, was zu tun ist,
und kann die Arbeiten nach der Durchfiihrung per Klick bestatigen.
Integriert ist auch eine Wartungs- und Service-Plattform, die im Hin-
tergrund Betriebsstunden fiir alle wesentlichen Komponenten auf-
zeichnet, Stérungen, Fehlfunktionen oder anstehende Wartungs-
arbeiten meldet und optional auch einen externen Diagnosezugriff
ermdglicht. ULTRADENT verwirklicht mit visionU ein Vielfaches an
technischen Visionen und schafft somit schon heute die Faszination
einer zukunftsorientierten Zahnarztpraxis.

ULTRADENT Dental-Medizinische
Gerdte GmbH & Co. KG

Tel.: 089 420992-70
www.ultradent.de

Infos zum Unternehmen

Diese Beitrdge basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.



Mundspiegel:

Selbstreinigende Spiegeloberfldache

optimiert Sicht

Eine Losung fiir durch Spray und
Bohrstaub blinde Mundspiegel hat die
Schweizer Firma |-DENT SA aus Lausanne
entwickelt und produziert. Die Idee heif3t
EverClear™ - ein akkubetriebener, sterili-
sierbarer und selbstreinigender Mundspie-

gel, der immer klar und sauber bleibt. Das

ermdglicht die Ausstattung des EverClear™
mit einem Mikromotor, der mit 15.000 Um-
drehungen in der Minute die
Spiegeloberfliche dreht und so
Wasser, Schmutz, Speichel und

Blut wegschleudert. Der Mund-

spiegel ist dabei ultraleicht und
handlich. Das Instrument ermdg-

Beliebt, bewahrt
und optimiert - die
SHOFU Dental GmbH
das Super-Snap-

hat
Poliersystem fiir mikrogefiillte

und Hybrid-Komposite um zwei Produkte
erweitert: Die neuen Super-Snap X-Treme-
Polierscheiben, eine Weiterentwicklung der
griinen und roten Super-Snap-Scheiben,
sind dicker und erlauben einen hoheren
Anpressdruck wéhrend der Politur. Sie
zeichnen sich durch ldngere Standzeiten
und eine erhdohte Festigkeit aus. Dabei
bleibt Flexibilitat im
interproximalen Bereich jedoch

ihre  bekannte
sicher
erhalten.

Eine weitere Besonderheit stellen die roten
Super-Snap X-Treme-Scheiben dar: Sie

weisen erstmals eine 3-D-Beschichtung

Bl

Of%ad

Ra———

licht ununterbrochenes Prdparieren, auch
unter ungiinstigsten Bedingungen. Die Vor-
teile fiir den Behandler sind reduzierter
Arbeitsstress, eine geringere Augenermii-
dung, eine deutliche Zeitersparnis und eine
erhdhte Produktivitat. EverClear™ begleitet
sinnvoll jedes Préparationsset, das mit
Kiihlspray eingesetzt wird. Er entspricht den
Hygieneanforderungen und kann, mit Aus-
nahme des Akkus, voll sterilisiert werden.
IE I-DENT

Vertrieb Goldstein
Tel.: 0171 7717937
info@ident-dental.de

Video - EverClear™ Mundspiegel

Rotierende Instrumente:

Komposit-Poliersystem bringt
Hochglanz ohne Zerkratzen

auf, die das Zusetzen oder Verklumpen der
Scheibenoberflache und Sekundarkratzer
durch Polierstaub sicher verhindert. Die
Super-Snap X-Treme-Scheiben sind beid-
seitig beschichtet und jeweils in den beiden
GroBen Standard und Mini erhéltlich. Die
griinen Scheiben werden zur Politur, die
roten Scheiben zur Hochglanzpolitur emp-
fohlen.

E'."
[=].?

SHOFU Dental GmbH
Tel.: 02102 8664-0
www.shofu.de

» Infos zum Unternehmen
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MEIN DENTAL DEPOT

dent concept gmbh

Wir gestalten unserelli Showroom
neu! Alles muss raus:

Ausstellungsstt'ick A
e 15,900~

F FINNDENT
Finndent FD 8000

Diese langjahrig bewahrte Behandlungseinheit mit hangenden
Schléuchen ist solide aus Metall konstruiert und fest am Stand-
korper montiert. Sie besticht durch
vielfach erprobte Qualitat in einem
aktuellen Design. Die Instrumente
lassen sich flexibel und ergonmisch
auf den Arzt ausrichten. Zudem ver-
fugt die Behandlungseinheit Uber
eine komfortable FuBsteuerung und
ist wartungsarm sowie zuverlassig.
Die Keramikspeischale abnehm und
sterilisierbar.

N

Ausstellungsstﬁck k )
€15.90,- _ _

Ritter

C It potAL DR |

Ritter Aria
EXCELL SR

Bei der ARIA EXCELL SR mit han-
genden Schiduchen treffen Effizienz
und Anwenderfreundlichkeit auf pure Asthetik und Individualitat. Die ARIA SR
verbessert die Effizienz in der Zahnarztpraxis mit einfachen und praktischen
Ldsungen. So verfligt die Einheit Uber 6 Instrumentenhalter. Dies ermdglicht
komfortables Entnehmen und Zuriicklegen der Instrumente. Durch die perfekte
Ergonomie ist eine Behandlung in der

9 Uhr bis 12 Uhr Position méglich.

Jetzt

Ausstellungsstiick A )

€ 14-900!-

< Carestream ] |
DENTAL L’
Carestream CS 8100 &, /=

Das benutzerfreundliche CS8100 besticht
durchfolgende Merkmale:

Vereinfachte Patientenpositionierung: ,Face to Face®,

ohne Spiegel, Rollstuhizugéngig, Aufnahme: 10 Sekunden,
Intuitive  Benutzeroberflache, PAN  Programmfunktionen, An-
passung der Patientenanatomie, Reibungslose Bildaufnahme
durch den fortschrittlichen CMOS-Sensor und das vibrationsfreie
Bewegungssystem des Gerdtes, 4 Auswahlstufen fir die
Patientenmorphologie, 3 Kieferformen

Jetzt
nur

Alle Artikel sind Ausstellungsstticke, alle Artikel inkl. Lieferung und Montage,
Preise zzgl. 19% MwsSt.. Angebote gliltig solange der Vorrat reicht.

Weitere Angebote und Detailinformationen erhalten Sie telefonisch unter:

02151 65100-0

INSPIRIERT? FORDERN SIE UNS HERAUS!

SHR dent concept gmbh
Maysweg 15 | 47918 Tonisvorst/Krefeld
www.shr-dental.de
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Instrumentenaufbereitung:

Wasser- und energiesparende
Reinigungsautomaten

Die neuen Thermodesinfektoren von Miele Professional sind so
leistungsstark und sicher wie nie zuvor. Kern der neuen Serie mit
60 Zentimeter breiten Untertischgerdten ist ein innovatives Spiil-
system: Eine patentierte, drehzahlvariable Umwalzpumpe passt den
Wasserdruck den Anforderungen in den jeweiligen Programm-
phasen an. Dies spart Wasser und Energie. In der Pumpe sind auch
alle Heizelemente integriert. Somit kdnnen sich im Spiilraum keine

ANZEIGE

DUFTMARKETING

Schafft eine angstfreie Atmosphare und
baut negative Geriche ab

SPITZENTECHNOLOGIE
Made in Germany

Scannen und mehr erfahren!

VOITAIR

www.voitair.de :
82152 Munchen — Tel; 089 89 555 100
E-Mail: office@voitair.de

Herstellerinformationen

Verschmutzungen absetzen. Die Versorgung von Wasser und Trock-
nungsluft erfolgt aus der Spiilraumriickwand. Die Spiilflotte wird
horizontal zum Spriiharm geleitet. In Gerdten mit der Ausstattung
EcoDry offnet sich nach Programmende automatisch die Tir,
sobald die Temperatur im Spiilraum 70°C unterschreitet. Dadurch
entweicht die restliche heiBe und feuchte Luft in kurzer Zeit aus
dem Spiilraum: Das Spiilgut trocknet zuverldssig und kiihlt schnell
ab. In Modellen mit der Trocknungsfunktion DryPlus wird die im
Spiilraum verbleibende Feuchtigkeit von der aufgeheizten Trock-
nungsluft aufgenommen und durch den neuen Dampfkondensator
nach auBen gefiihrt. Ein neuer Oberkorb erleichtert den Arbeitsalltag
in der Praxis. Seine 22 Injektordiisen kdnnen jetzt mit entsprechen-
dem Zubehor fiir die Aufbereitung aller zahnérztlichen Hohlkdrper-
instrumente genutzt werden - vom Speichelsauger bis zu Turbinen,
Hand- und Winkelstiicken.

Miele Professional

Tel.: 0800 2244644

www.miele-professional.de

Lachgassedierung:

Effektive Beruhigung
von Angstpatienten
und Kindern

Die Sedierung mit Lachgas hat sich auch 2015 wei-
ter in Deutschland als sichere und wirtschaftliche
Methode zur leichten Sedierung bei Angstpatien-
ten, Wiirgereizpatienten und Kindern etabliert.
BIEWER medical begleitet Zahnarzte in ganz
Europa erfolgreich von der initiativen Praxis-
vorfiihrung, tiber die hochwertige Ausbildung
beim Institut fiir dentale Sedierung bis hin zur
personlichen Einweisung und einem unkompli-
zierten Service nach der Integration in die Praxis.

Modernste Geradte wie der sedaflow® slimline Digital erleich-

tern durch Effizienz, intuitive Bedienung sowie absolute Sicherheit
die Einflihrung der Lachgassedierung in die Praxis. Eine stromlose
Alternative bieten die klassischen und hochwertigen analogen
Flowmeter von BIEWER medical. Ob in dem Fahrwagen sedaflow®
slimline, per Fahrstander-L6sung oder per Festeinbau in die Praxis-
raumlichkeiten integriert, konnen die analogen Mischer als kosten-
glinstige Variante ebenso sicher und nachhaltig in die Praxistechnik
aufgenommen werden. BIEWER medical bietet fiir den taglichen Ein-
satz mit den Maskensystemen PIP+™ und sedaview® von Accutron
eine einzigartige Vielfalt an GroBen, Farben und Diiften. Die Masken
sind fiir den Patienten das entscheidende Medium, daher profitieren
die Anwender von der Vielzahl und Varianz der Masken ganz beson-
ders in der Patientenkommunikation. Die Lachgassedierung kann so

fiir jede zahnérztliche Praxis einen absoluten
Gewinn darstellen.

BIEWER medical Medizinprodukte
Tel.: 0261 988290-60
www.biewer-medical.com/de

Infos zum Unternehmen

Diese Beitrdge basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.



Henry Schein Dental Deutschland GmbH
Infos zum Unternehmen

[=];
3-D-Druck: E

Hohe Prazision
bei Zahnersatz
aus dem Printer

Mit dem 3-D-Drucker Varseo aus dem Hause
BEGO erweitert Henry Schein sein umfang-
reiches Portfolio an offenen CAD/CAM-
Lésungen. Das System beinhaltet ein auf-
einander abgestimmtes Portfolio aus 3-D-
Drucker, zugehdrigen wissenschaftlich ab-
gesicherten Materialien, Softwaretools und
Services. Der Varseo kann in bestehende
offene, dentale CAD/CAM-Umgebungen
einfach integriert werden. Neben einem
umfassenden Material- und Versorgungs-
spektrum bietet die Produktneuheit eine
hohe Baugeschwindigkeit. Je nach Indi-
kation stehen derzeit fiinf unterschiedliche
Spezialharze zur Verfiigung, die zur Herstel-
lung von CAD/Cast-Modellgussgeriisten,
Schienen, Bohrschablonen, individuellen
Abformloffeln und Modellen genutzt wer-
den konnen. ,Durch die Kombination von
extra-fintraoralem Scan, CAD/CAM-Design
und 3-D-Druck profitieren insbesondere

Gesichtsschutzsystem:

Dentallabore vom Zahnersatz aus dem
Printer. Die Indikationen konnen schnell
und mit hoher Prazision gefertigt werden.
Die Technologie verschafft Laboren dank
verbesserter Planung und effizienteren Pro-
duktionszeiten einen Wettbewerbsvorteil
im Markt", erklart Uwe Herzog, Produkt-
manager CAD/CAM und ConnectDental bei
Henry Schein Dental Deutschland GmbH.
Die Erweiterung des 3-D-Druck-Produkt-
portfolios ist Teil der ConnectDental-Akti-
vitdten von Henry Schein.

Henry Schein Dental
Deutschland GmbH

Tel.: 0800 1700077
www.henryschein-dental.de

Schilde bieten optimalen
Kontaminationsschutz im Aufbereitungsraum

Vista-Tec ist ein seit 1989 auf dem Markt
erhiltlicher und liberaus bewadhrter Ge-
sichtsschutz der Polydentia SA, der
sich ideal als Teil der Ausriis-

tung fiir den Aufbereitungs-
raum eignet. Vista-Tec ist
das Schweizer Original
und bringt als solches
zahlreiche Vorteile mit
sich: Sdmtliche Mate-
rialien wahlt Polydentia
gezielt so aus, dass ein
und hoch-
wertiges Produkt effizient 4

langlebiges

schiitzt, federleicht ist und somit

auch ein langeres Tragen problemlos még-
lich macht. Durch das ausgewahlte Design,
basierend auf ergonomischen Studien, sit-
zen die Schilde perfekt auf der Nase und sind
auch dber die eigene Brille tragbar. Damit
bietet Vista-Tec die perfekte Verbindung aus

Funktionalitdt und Eleganz. Der Gesichts-
schutz ist hohen- und winkelverstellbar,
kratzfest, reflexarm, umweltfreundlich
und vergilbt nicht. Die Schilde
konnen mehrere Male ver-
wendet werden, da sie
leicht mit Polydentia
Clean zu pflegen und
zu reinigen sind. Da-
riiber hinaus sind die
Gesichtsschutzschilde
auch separat als Nach-
- fiillpackungen und das
Gestell - latexfrei - in sechs
modischen Farben erhiltlich. So-
mit garantieren die Vista-Tec Faceshields
den idealen Gesichtsschutz fiir den Auf-
bereitungsraum.
Polydentia SA
Tel.: 0698 9914182
www.polydentia.de

ANZEIGE

calajectk

flir schmerzfreie Injektionen

CALAJECT™ hilft schmerzfrei zu injizie-
ren. Das Geheimnis ist ein intelligentes
und sanftes Verabreichen von Lokalan-
asthetika. Sogar palatinale Injektionen
kénnen so ausgefuhrt werden, dass der
Patient keinen Schmerz spirt.

e Das Handstlck verbessert die Takti-
litét und sorgt dafdr, dass Sie in
einer entspannten und ergonomi-
schen Haltung arbeiten kénnen.

e Drej Injektionseinstellungen fir die
Infiltrations-, Leitungs- und intrali-
gamentare Anasthesie.

e Einfach und Kostenglinstig in der
Anwendung - keine Mehrkosten
flr zusatzliche Einweg-Verbrauchs-

>

reddot award 2014

winner

Infokontakt: Tel. 0 171 7717937 « kg@ronvig.com

@B RONVIG oonai vig a5

Gl. Vejlevej 59 * DK-8721 Daugaard * Tel.: +45 70 23 34 11
Fax: +45 76 74 07 98 * email: export@ronvig.com

WWW.ronvig.com
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Praxisausstattung:

Herstellerinformationen

Optimale Patientenlagerung schafft bestmoglichen Zugang

Seit 1980 entwickelt und fertigt das
inhabergefiihrte Unternehmen BRUMABA
Operationstische, OP-Hocker und Stiihle,
Patiententransportstiihle sowie das pas-
sende Zubehdr auf hochstem Niveau.
BRUMABA ist hoch spezialisiert und profi-
tiert von Technologien, deren Erfahrungs-

Lokalanasthetika:

werte bereits auf Jahrzehnte zurlickgrei-
fen. Einen besonderen Augenmerk richtet
BRUMABA dabei auf die Abldufe bei medi-
zinischen Eingriffen im Kopfbereich und ist
somit stark vertreten in den Fachbereichen
Dental, Implantologie, Oral- und MKG-Chi-
rurgie. In enger und standiger Zusammen-

Schmerzfreie und komfortable Injektion

CALAJECT™ hilft dem Zahnarzt, schmerzfrei
zu betduben. Das Geheimnis ist intelli-
gentes und sanftes Verabreichen von Lokal-
anasthetika. Ein langsamer Fluss zu Beginn
verhindert den Schmerz, der entsteht, wenn
ein Depot zu schnell gelegt wird. Selbst pa-
latinale Injektionen kdnnen vorgenommen
werden, ohne dass der Patient Unbehagen

oder Schmerz empfindet. Der Griff um das
Handstiick verbessert die Taktilitdt und sorgt
dafiir, dass der Behandler wahrend der Injek-
tion in einer entspannten und ergonomi-
schen Haltung arbeiten kann. Es sind keine
Fingerkrafte notig, sodass eine Belastung
von Muskeln und Gelenken vermieden wird.
Durch die Mdoglichkeit einer guten Finger-

arbeit mit unter anderem Zahnarzten und
Dentalchirurgen wird jedes Produkt mit
einem HochstmaB an Funktionalitdt und
Flexibilitdt nahtlos auf die modernsten
medizinischen Abldufe in den jeweiligen
genannten Fachgebieten ausgerichtet. Die
stdndige Orientierung an der Praxis macht
es dabei mdglich, Losungen zu schaffen, die,
innovativ und intelligent, auch im kleinsten
Detail iiberzeugen. Dabei sind die Losungen
oftmals patentiert und ergonomisch noch
dazu. Eine genaue Auswahl von erlesenen
Materialien und eine hervorragende Ver-
arbeitung sowie ein kritisches Qualitats-
management sorgen fiir eine lberdurch-
schnittliche Qualitdt. Das wiederum ver-
spricht eine sehr lange Lebensdauer und
somit einen langen Praxiseinsatz der Pro-
dukte.

BRUMABA GmbH & Co. KG

Tel.: 08171 2672-0
www.brumaba.de

stlitze kann die Kaniile wahrend der Injek-
tion vollkommen still an einer Stelle gehal-
ten werden.

Das Instrument eignet sich fiir alle odon-
tologischen Lokalbetdubungen, da das Sys-
tem Programmeinstellungen sowohl fiir die
intraligamentére (PDLA) und die Infiltra-
tionsanadsthesie als auch fiir die Leitungs-
anasthesie hat. Der computergesteuerte
Fluss in allen drei Programmen ermdglicht
das leichte Legen einer schmerzfreien Be-
tdubung - selbst palatinal. Zusatzliche kos-
tenaufwendige Verbrauchsstoffe sind nicht
vonndten. Es werden Standard-Dentalkanii-
len und -Zylinderampullen verwendet. Die
Kontrolleinheit wird Uber einen hygieni-
schen Touchscreen mit einer einfachen Pro-
grammwahl gesteuert. Das Geréat |asst sich
entweder mit einem FuBschalter bedienen,
der im Lieferumfang enthalten ist, oder an
schon bestehende Behandlungseinheiten
anschlieBen.

CALAJECT™ fordert durch eine sanfte und
schmerzfreie Injektionsbehandlung das Ver-
trauen zwischen Zahnarzt und Patient.

RONVIG Dental Mfg.A/S
Vertrieb Deutschland
Tel.: 0171 7717937
www.ronvig.com

Diese Beitrdge basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.



Jetzt als Paket
nur1.561 Euro
statt1.721 Euro

www.vita-zahnf

abrik.com/

Easyshade—ZWP

Herstellerinformationen

Zahnfarbbestimmung:

Mit Tablet und App Farbe zuverldssig kommunizieren

I 7
s b

Eine exakte Farbbestimmung ist Garant
fiir &sthetische Restaurationsergebnisse
sowie eine wichtige DokumentationsmaB-
nahme bei Zahnaufhellungsbehandlungen.
Der Zahnfarbspezialist VITA halt deshalb
derzeit ein ganz besonderes Angebot zur
digitalen Farbbestimmung bereit: Mit dem
neuen VITA Easyshade® V-Kommunikations-
set inklusive Gratis-Tablet kénnen Zahnfar-
ben schnell, vollstandig und sicher bestimmt
und verschickt werden. Zusatzlich zur jiings-

Hygiene:

ten Generation des bewadhrten Farbmess-
gerats VITA Easyshade erhalten Praxen und
Labore jetzt ein attraktives Samsung Ga-
laxy Tab 4. Wahrend das VITA Easyshade® V
bereits einzeln einen groBen Mehrwert fiir
Zahndrzte und Zahntechniker in Planung
und Kontrolle liefert, bringt die Verbindung
mit dem Tablet eine zusatzliche Bereiche-
rung fiir die Praxisvernetzung. Auf dem
Tablet vorinstalliert ist die VITA mobileAssist
Farbkommunikations-App. Mithilfe dieser

Anwendung konnen Patientenfotos aufge-
nommen oder importiert werden. Via Blue-
tooth ldsst sich die mobileAssist-App mit
dem VITA Easyshade® V verkniipfen. Die
Ergebnisse der Zahnfarbmessung kénnen so
in die App libernommen und in gewiinschter
Form dargestellt werden. Dabei ermdglicht
die App die Ausgabe aller Zahnfarben in
den etablierten Standardfarbsystemen VITA
SYSTEM 3D-MASTER, VITA classical A1-D4
sowie die Angabe von VITABLOCS-Farben
und -Zahnaufhellungsfarben. Uber die auf
dem Tablet vorhandenen Kommunikations-
programme kdnnen die digitalen Patienten-
bilder anschlieBend zusammen mit den
Farbwerten an beliebige Empfanger iiber-
tragen werden. Sichern Sie sich jetzt das
revolutiondre VITA Easyshade® V-Kommu-
nikationsset mit Samsung Galaxy Tab 4
fiir 1.561Euro statt 1.721Euro unter
www.vita-zahnfabrik.com/Easyshade-ZWP
VITA Zahnfabrik

H. Rauter GmbH & Co. KG

Tel.: 07761 562-0
www.vita-zahnfabrik.com

Farbenreiche Produktpalette von Handschuhen bis Patientenservietten

Bei Bedarf an Einmalhandschuhen, Mundschutz so-
wie Reinigungs- und Desinfektionsmitteln ist
die RUNDAS GmbH als GroB3- und Einzelhan-

del fiir Praxisbedarf und Hygieneartikel
genau der richtige Ansprechpartner. Die
Produkte sind qualitativ auf gepriift
hohem Level mit einem lberzeugen-
den Preis-Leistungs-Verhaltnis. Be-
reits ab 100 EUR Netto-Warenwert
wird in Deutschland versandkostenfrei

geliefert. Kurze Kommunikationswege kennzeich-

nen das Unternehmen - ob online, telefonisch,

per E-Mail oder Fax. Das in Dinslaken am Nieder-

rhein ansissige Unternehmen ist bereits im neunten Jahr

aktiv, mit einer standig wachsenden Kundschaft. RUNDAS' Haupt-

klientel sind Zahnarzt-, KFO-/MKG-Praxen sowie Dentallabore aus

ganz Deutschland. Dariiber hinaus zdhlen auch Allgemeinmediziner,

FINDEN STATT SUCHEN.

www.zwp-online.info

Pflegedienste und Kliniken zum Kundenkreis - all jene,
die tagtdglich, verldsslich und auf hochstem
Niveau Hygiene groB schreiben. Im Bereich

Einmalhandschuhe/-mundschutz und Den-
talprodukte findet man im Onlineshop
unter www.rundas.de oder im Katalog
auch ausgefalleneres, zum Beispiel
Kindermundschutz mit niedlichem
Marienkdfermotiv oder stilisiertem
Blumenmuster oder Absaugkaniilen,
Mundspiilbecher und Handschuhe in viel-
faltigsten Farben. Neben den Klassikern in

WeiB, Blau und Schwarz bietet das Unternehmen
zum Beispiel Nitrilhandschuhe in den Farben Apfelgriin,
Gelb, Lila, Orange, Pink, Rosa und Weinrot an.

RUNDAS GmbH, Tel.: 02064 6259550, www.rundas.de

ANZEIGE

m online
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Fiillungstherapie

,,Restauratives Doppel
weist in die Zukunft

| Marcia Tlimmler

Ein halbes Jahr nach der Einfiihrung des Fiillungskonzepts EQUIA Forte auf der IDS 2015 lud
Dentalspezialist GC am 16. September 2015 zu einem Workshop nach Bad Homburg ein, um
sich mit ausgewahlten Zahnarzten zu ersten Praxiserfahrungen auszutauschen. Gemeinsam

mit dem bewahrten EQUIA soll EQUIA Forte ein ,restauratives Doppe

|u

bilden, das Patienten

aller Generationen eine zukunftsorientierte Fiillungstherapie bietet. Im Zuge der von Georg
Haux (Prokurist, Leiter Vertrieb und Marketing, GC Germany GmbH) und Dr. Dana Adyani-Fard
(Leiterin Professional Service, GC Germany GmbH) moderierten Veranstaltung standen die Teil-

nehmer zu einem anschlieBenden Gesprach zur Verfligung.

Wo sehen Sie die gréBten Herausforde-
rungen in der Fiillungstherapie und wie
begegnen Sie diesen?

ZA Ingmar Rusch (Felsberg-Gensun-
gen): Fiir mich zéhlen die adiquate
Versorgung von Patienten mit gerin-
geren finanziellen Mitteln und der de-
mografische Wandel zu den kiinftigen
Herausforderungen, denen sich unsere
Praxis stellen muss. Ich habe auch die
Erfahrung gemacht, dass die dsthe-
tischen Anspriiche steigen. Gleichzei-
tig sollte das Fillungsmaterial mdg-
lichst wirtschaftlich und einfach zu
verarbeiten sein. Darauf miissen wir
uns einstellen und Losungen finden. Die
Fiillungstherapie betrifft dies beson-
ders, da sie einen betrdchtlichen Teil
unserer tdglichen zahnarztlichen Ar-
beit einnehmen kann.

ZA Dr. Frank Stroh (Wetzlar): Die
finanzielle Situation ist bei vielen
Patienten heutzutage tatsdchlich um
einiges angespannter als noch vor ei-
nigen Jahren. Im zuzahlungsfreien Be-
reich kann ich dem mit Materialien wie
EQUIA und EQUIA Forte entgegenkom-
men, denn beide sind iiber die gesetz-
liche Krankenversicherung abrechen-
bar und bieten mir indikationsbezogen
eine wirtschaftliche Alternative fiir den

Georg Haux (hinten rechts) und Dr. Dana Adyani-Fard (4. von links) fiihrten durch die Veranstaltung. (Quelle: GC)

Seitenzahnbereich. Davon profitieren
unter anderem Kinder aus sozial schwa-
cheren Familien, aber auch Erwachsene
und Senioren.

ZA Dr. Andreas Borchert (Frankfurt
am Main): Bei Kindern und Senioren
spielt natiirlich auch der Faktor Zeit
eine wichtige Rolle - eine schnelle
Versorgung erhdht hier die Patienten-
Compliance oft maBgeblich.

Welche Restaurationsmaterialien set-
zen Sie im zuzahlungsfreien Bereich
ein, in dem Amalgam nach wie vor als
GKV-Standardleistung gilt?

ZA Dr. Martin Kauer (GroBen-Buseck):
Im Seitenzahnbereich war aufgrund
seiner Vorteile schon immer GIZ (Anm.
d. Red.: Glasionomerzement) Teil mei-
ner Materialpalette. Seit 1993 arbeite
ich mit Produkten von GC, unter ande-
rem mit Fuji IX sowie EQUIA, und ver-
wende nun auch das neue EQUIA Forte.
In funktioneller Hinsicht bin ich
schon lange von Glasionomermateria-
lien liberzeugt und auch aus &stheti-
scher Sicht kann ich nichts Gegentei-
liges sagen.

Stroh: Bei uns gibt es die Diskussion
pro und contra Amalgam nicht. Ich



: Lo ot
Dr. Martin Kauer (links) teilt seine EQUIA-Erfahrungen mit Ingmar Rusch
und Dr. Dana Adyani-Fard. (Quelle: GC)

verwende es seit fast 20 Jahren nicht mehr und bisher
gab es auch keinen Anlass, dies in Erwagung zu ziehen.
Bei Kindern setze ich ausschlieBlich GIZ ein, denn ich
mochte den Eltern in der Regel nicht die Biirde einer kos-
tenpflichtigen Fillung auferlegen. Wer jedoch Kunst-
stoff will, bekommt ihn natiirlich. Bei Erwachsenen und
Senioren nutze ich im zuzahlungsfreien Bereich haupt-
sdchlich GIZ und auf Patientenwunsch schnell hartende
Composites. Ich habe im Seitenzahnbereich die Erfah-
rung gemacht, dass einige Patienten nach dem Einsatz
von Composite tiber kurzzeitige Hypersensibilitdten in
den versorgten Bereichen klagten, was ich bei Glasio-
nomermaterialien wiederum noch nicht feststellen
konnte. Im sichtbaren Bereich, wo eine hohe Asthetik
gefragt ist, ist natiirlich Composite die erste Wahl. Bei
der Materialentscheidung sollte der Patient die groBt-
maogliche Wahlfreiheit besitzen - was freilich nur mit
einer breiten Materialpalette geht.

ZA Dipl.-Stom. Liane Fischer (Trier): Bei Kindern und
finanziell limitierten Patienten, wie beispielsweise Stu-
denten, setze ich neuerdings EQUIA ein. Gerade junge
Familien verfligen oft {iber ein limitiertes Einkommen,
wollen ihre Kinder aber auch beim Zahnarztbesuch gut
versorgt wissen — das heiBt Abstand vom Amalgam. Ich
formuliere es mal so: Wenn es weniger oder keine finan-
ziellen Zwinge gibt, existiert auch ein groBerer Spiel-
raum bei der Materialwahl. Umgekehrt ist es dhnlich:
Wenn ich eine breite Materialpalette anbiete, kann ich
auch bei den Patientenwiinschen flexibler reagieren.
ZA Bernd Rémer (Darmstadt): Auch ich nutze in der
Kinderzahnheilkunde ausschlieBlich GIZ, dariiber hi-
naus fiir Patienten jeden Alters. Die Vorteile liegen fiir
mich auf der Hand: kleiner Preis, kurze Behandlungszeit,
gute Asthetik. Der Aussage, dem Patienten die groBt-
maogliche Wahlfreiheit zu bieten, kann ich nur zustim-
men.

Borchert: Ich sehe in der Abrechnungsféahigkeit zwei-
felsohne ein groBes Thema bei allen sozialen Schichten.
Eines mochte ich jedoch hervorheben: Bei der Wahl des
geeigneten Fillungsmaterials ist uns Zahnarzten wie
auch unseren Patienten die Kosten-Nutzen-Abwéagung
sehr wichtig - der Fokus sollte jedoch stets auf dem
Nutzen fiir die Patienten liegen.

Das EQUIA-Konzept wurde bereits mehrfach genannt:
Worin sehen Sie weitere Vorteile des Restaurations-
materials?

ANZEIGE
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Rusch: Ein Fiillungsmaterial im Seiten-
zahnbereich muss flir mich indikations-
bezogen die funktionellen Anspriiche
erfiillen, wirtschaftlich sein und dsthe-
tische Anspriiche bedienen. All dies
bietet EQUIA. Noch einmal zuriick zu
den kiinftigen Herausforderungen: Das
Material fiillt eine Liicke in der Thera-
pie dlterer Patienten. Unabhangig von
der Altersgruppe ldsst sich aber im-
mer sagen, dass ein zufriedener Patient
letztlich die beste Bestatigung unserer
Arbeit ist.

Fischer: ... und ein zufriedener Patient,
der einen weiterempfiehlt, ist die beste
Werbung. Neben den genannten As-
pekten sehe ich bei EQUIA {brigens
in der Kapselform einen kleinen, aber
feinen Pluspunkt. Denn im Hinblick auf
sich andernde Hygienerichtlinien kann
sich dies als vorteilhaft erweisen.
Rémer: Fiir mich ist bei EQUIA vor
allem die verkiirzte Behandlungszeit
ein groBer Vorteil. Meiner Erfahrung
nach I&sst sich eine EQUIA-Fiillung in
nur etwa vier Minuten legen. Das ent-
scheidende bei einem Fiillungskonzept
sehe aber auch ich in dessen Funk-
tionalitdt, und die ist bei EQUIA ge-
geben.

Borchert: Die Materialien sollten
schnell einsatzbereit sein und keine
umsténdlichen Gerétschaften bei der
Anwendung benétigen. Dies ist zum
Beispiel bei Hausbesuchen von Vorteil.
AuBerdem wichtig ist eine gewisse
Speichelunempfindlichkeit - vor allem
bei Patienten mit Hypersalivation.
Hier ist EQUIA eine addquate Losung
mit breitem Einsatzspektrum.

Das neue EQUIA Forte reprdsentiert
laut dem Hersteller GC die ndchste
Evolutionsstufe des EQUIA-Systems.
Was kénnen Sie uns bereits aus der
Praxis davon berichten?

Rusch: Wenn man von einem Fiillungs-
material begeistert ist, ist man natiir-
lich sehr gespannt bei der Einfiihrung
eines Nachfolgers. Fiir mich bedient
EQUIA Forte alle Indikationen von
EQUIA und erweitert dessen Einsatz-
spektrum nochmals. Bisher sehe ich
die groBten Vorteile im schnelleren
Aushdrten und der besseren Kanten-
stabilitdt. Um Aussagen zur Haltbar-
keit treffen zu kdnnen, muss freilich
Zeit vergehen.

e 'I-f‘-

e

2 ot
o

Dipl.-Stom. Liane Fischer und Bernd Rémer folgen der interessanten Gespréchsrunde. (Quelle: GC)

Borchert: EQUIA verwende ich bereits
seit fast zehn Jahren und steige nun
komplett auf EQUIA Forte um. Das
Preis-Leistungs-Verhaltnis von EQUIA
ist gut; bei EQUIA Forte ist es meines
Erachtens noch besser. Neben der
bereits angesprochenen schnelleren
Abbindezeit konnte ich eine bessere
Stopfbarkeit und Verarbeitung feststel-
len. Die kiirzere Behandlungszeit ist
gerade in der Seniorenzahnheilkunde
ein groBer Vorteil. Hier wére es gut,
wenn der Kapselmischer fiir den mobi-
len Einsatz optimiert werden konnte.
Rémer: Ich nutze EQUIA Forte neben
EQUIA seit knapp zwei Monaten. Wie
bei allen Produkten von GC stellte ich
fest, dass ich sie nach einiger Zeit
immer einen Tick besser als vergleich-
bare Materialien fand. Deshalb werde
ich von EQUIA auf EQUIA Forte um-
steigen. Der wesentliche Grund: Das
Anwendungsspektrum erweitert sich,
wahrend die restlichen Vorteile be-
stehen bleiben und sogar verbessert
wurden.

Kauer: Ich befinde mich ehrlich gesagt
noch in der Findungsphase, tendiere
aber mittlerweile zu EQUIA Forte. Wenn
ich die Verbesserungen beim Handling
und den physikalischen Eigenschaften
betrachte, fallt mir die Entscheidung
nicht schwer.

Stroh: Bisher nutze ich nur EQUIA,
werde aber das neue Material in der
Anwendung dberpriifen - unter ande-
rem aufgrund der angekiindigten bes-
seren mechanischen Eigenschaften.
Fischer: Mir geht es dhnlich. Ich habe
mit meinen bisherigen Produkten von
GC gute Erfahrungen gemacht und da-
her EQUIA Forte ausprobiert. Ob meine
Erwartungen beziiglich Kantenstabi-
litdt und Reduzierung von Sekundar-

karies an Fillungsrandern in Erfiillung
gehen, werde ich in der ndchsten Zeit
beobachten.

Wenn Sie einen Blick voraus werfen:
Was macht die ,EQUIA-Familie” aus
Ihrer Sicht zukunftssicher?

Rusch: Es mag abgedroschen klingen,
aber viele Patienten sind einem stei-
genden &konomischen Druck aus-
gesetzt - die Erfahrung mache ich zu-
mindest in unserer Praxis. Es gibt mehr
soziale Hartefélle in allen Altersgrup-
pen und man braucht wirtschaftliche
Fiillungsmaterialien, um dem zu be-
gegnen. Sei es EQUIA oder EQUIA Forte,
beide eroffnen hier viele Tiiren.

Kauer: Eine Prognose abzugeben, ist
schwierig. Einen Faktor fiir die Eta-
blierung eines Materials sehe ich in
der Patientenakzeptanz, die schwer
vorherzusagen ist - siehe Amalgam.
Fest steht, dass die Praxis aufgrund
kommender Herausforderungen geeig-
nete Alternativen braucht. Hier sind
EQUIA und EQUIA Forte aus meiner
Sicht vielversprechende Schritte.

o0

[x]
kontakt.

GC Germany GmbH
SeifgrundstraBe 2
61348 Bad Homburg
Tel.: 06172 99596-0
info@gcgermany.de
WWW.gceurope.com
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Mit der Piezoelectric Direct Discharge Technology, kurz PDD®-Technologie genannt, wird eine
Gerateklasse eingeflihrt, deren besonders kompakte Plasmaerzeugung fiir medizinische und
medizintechnische Anwendungen vielfaltigster Art pradestiniert ist. Die hier vorgestellte
Gerateklasse verbindet die sterilisierende Wirkung atmosphérisch erzeugten Plasmas mit
einer hocheffizienten Erhhung der Oberflichenenergie.!

ie atmosphérische Plasma-
technologie steht in vielen
Bereichen der Medizin und

der Medizintechnik an der Schwelle
zur breiten Anwendung. Die Wirksam-
keit, insbesondere von nicht thermi-
schen Plasmaquellen, konnte in viel-
faltigen wissenschaftlichen Arbeiten
nachgewiesen werden. Unter Labor-
bedingungen und mit experimentellen
Systemansdtzen wurde gezeigt, dass
kalte Plasmaquellen bei der Behand-

lung von Wunden und vielféltigen
entziindlichen Erkrankungen im der-
matologischen und dentalen Bereich
sowie bei der Beschleunigung der
Wundheilung ausgesprochen wirksam
sind. Eine umfassende Aufzdhlung
der verschiedenartigen Therapien und
Methoden ist in der Einfiihrung der
Publikation ,Plasma Medicine"? sehr
gut zusammengefasst.

Neben den direkten therapeutischen
Ansédtzen gibt es noch weitere An-

Abb. oben: Grundprinzip der piezoelektrischen Plas-
maerzeugung. 1) Luftzufuhr, 2) Treiberelektronik,
3) piezoelektrischer Wandler, 4) atmosphérische
Volumenentladung.

wendungsfelder in der Biotechnologie,
Pharmakologie und der Medizintech-
nik, besonders hervorgehoben sei hier
die Oberflachenbehandlung von Im-
plantaten zur Verbesserung der Be-
netzbarkeit, zur Steuerung der homo-
genen Zellbesiedlung und Sterilisation.
Damit wird die Entwicklung zu effi-
zienten und kostenglinstigen tech-
nischen Gerdtelésungen ein zentrales
Thema, um aus dem Labor in die breite
Anwendung zu kommen. Der Schwer-
punkt liegt einerseits auf dem kon-
kreten Nachweis der Wirksamkeit der
Methode, andererseits, und dies in
besonderem MaBe, im Nachweis der
Reproduzierbarkeit und der Sicherheit
des genutzten Gerétes.

Zwei Typen von atmosphérischen Plas-
masystemen dominieren die medizi-
nischen und medizintechnischen An-
wendungen: Dielektrische Barriereent-
ladungen (dielectric barrier discharge,

Abb. 1 bis 4: Diisenaufsatze fiir verschiedene Anwen-
dungsfille (1, 2) Nadeldiise fiir die Innenbehandlung
von Sackldchern und Kavitdten und die Nutzung von
Sondergasen. Diiseneinsatz fiir die flichige Behand-
lung von sensiblen oder leitfdhigen Oberflachen (3, 4).



Abb. 5 bis 8: Links zu sehen ist das PZ2 Handgerat im
Laboreinsatz bei der Vorbehandlung von dentalen
Materialien (anorganisch gefiillte Kunstharze, PEEK,
Titan). Rechts zu sehen eine industriell eingesetzte
Variante fiir die Oberflachenbehandlung nach vor-
eingestellten Parametern.

DBD) zeichnen sich aus durch geringe
thermische Belastungen und eine hohe
Wirksamkeit bei der Behandlung von
flachigen Bereichen, wie z.B. Haut-
gewebe, Wundversorgungsmaterial
oder in der Medizintechnik einge-
setzten Oberflachen. Kalte Jets oder
Punktquellen sind immer dann ge-
eignet, wenn begrenzte Flachen oder
komplexe Geometrien, wie z.B. Kavi-
taten, behandelt werden sollen und
tiberwiegend die Wirkung der ange-
regten Spezies in der Gasphase er-
wiinscht ist. Typischerweise wird das
Prozessgas hier mit hochfrequenten
elektrischen Feldern angeregt. Die an-
wendungsorientierte Gerdteentwick-
lung kann sich inzwischen auf eine
breite wissenschaftliche Basis zur Ein-
ordnung der Wirkmechanismen stiit-
zen. Damit kann auch ein neuartiger
Gerdteansatz durch entsprechende
Analyse der physikalisch-chemischen
Charakteristika, wie z.B. UV-Emission,
thermischer Fingerabdruck, Anteil an
ROS (Reactive Oxygen Species) und
RNS (Reactive Nitrogen Species), Elek-
tronendichte, elektrischer Feldstérke,
so gut eingeordnet werden, dass Uber
Analogieschluss die Wirksamkeit und
die Nebenwirkungen vorab abge-
schatzt werden konnen. Die relyon
plasma GmbH hat mit der piezoelek-
trischen direkten Entladungstechnik
(PDD® Piezoelectric Direct Discharge)
eine neuartige Methode entwickelt,
mit der sich sowohl| Mikro-Plasmajets
als auch kalte Plasmen vom Typ dielek-
trischer Barriereentladung betreiben
lassen.

Grundprinzip der piezoelektrischen
Plasmaerzeugung

PDD® basiert auf der direkten elektri-
schen Entladung an einem offen betrie-
benen piezoelektrischen Transformator
(PT). Mit hochster Effizienz wird eine
niedrige Eingangsspannung so trans-
formiert, dass sehr hohe elektrische
Feldstarken aufgebaut werden, und so
das umgebende Prozessgas, typischer-
weise Luft, dissoziiert und ionisiert
wird. Die Gastemperatur im Plasma-
volumen liegt typischerweise nur un-
wesentlich oberhalb der Umgebungs-
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temperatur. Elektronendichten von ca.
10™ bis 10 m= werden erreicht. Da-
mit liefert PDD® ein typisches ,kaltes"
Nichtgleichgewichtsplasma.?

Geratekonzept

Das Gerédtekonzept zeichnet sich aus
durch hdochste Konversionseffizienz
und Kompaktheit und ist in der medi-
zintechnischen Fertigung sowohl als
stationdres Gerdt als auch als Hand-
gerdt bereits im Serieneinsatz.

Konfigurationen

Uber verschiedene Konfigurationen
kann das System flir maximale Aus-
beute von Ozon und anderen reaktiven
Sauerstoffspezies (ROS) optimiert wer-
den und erreicht hier den hochsten
Wirkungsgrad seiner Klasse, nahe am
theoretisch méglichen Grenzwert der
Ausbeute. Hierzu gibt es Disen fiir
offene Systeme und Adapter fiir ge-
schlossene Systeme (Abb. 1 und 2). Das
System arbeitet so mit Luft, Argon,
Helium, Stickstoff, Wasserstoff und
oxidierenden oder reduzierenden Gas-
gemischen. Ist eine schonende flachige
Behandlung gewiinscht, kann ein di-
elektrischer Barriereeinsatz gewahlt
werden und die Entladung wird in die
Flidche erweitert (Abb. 3 und 4). Uber ein
modulares Stecksystem mit verschie-
denen Aufsdtzen kann eine Vielfalt
von Anwendungen abgedeckt werden.
Je nach Anforderung kann das Gerét im
DBD-Modus, als kalter Plasma-Jet mit
verschiedenartigen Prozessgasen oder
Luft oder als intensive Punktquelle
(,Plasma Needle") konfiguriert werden.

Praxis | Zahnmedizin

Zusammenfassung

Mit den verschiedenen Ausfiihrungen
der PDD®-Technologie wurde nach-
gewiesen, dass fiir eine Vielfalt von
Mikroorganismen eine hohe Abto-
tungsrate erreicht wird.? Medizin-
technische Werkstoffe, wie z.B. PEEK,
Teflon, Silikon und hochgefiillte Poly-
mere, kénnen wirkungsvoll im Benet-
zungsverhalten optimiert werden.
Diese Eigenschaft ist die Grundlage
fir eine gute Klebeverbindung oder
fiir Biokompatibilitdt und Akzeptanz
durch das umgebende lebende Ge-
webe. Die vorgestellte Gerateklasse
verbindet in der Anwendung die ste-
rilisierende Wirkung mit einer hoch-
effizienten Erhéhung der Oberfla-
chenenergie.*

K-Zeitung, Ausgabe 5, Seite 22: PEEK-
Implantate funktionalisieren und Keime
reduzieren

2 Plasma Medicine, Alexander Fridman und
Gary Friedman, John Wiley & Sons, 2013
Wikipedia: http://en.wikipedia.org/wiki/
Piezoelectric_direct_discharge_plasma

w

4 ResearchGate.net: Effect of piezoelectric
direct discharge plasma on microorganisms
(DOI: 10.13140/RG.2.1.4750.4809) 2015

kontakt.

relyon plasma GmbH
Weidener StraBe 16
93057 Regensburg

Tel.: 0941 60098-0
info@relyon-plasma.com
www.relyon-plasma.com
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Minimalinvasive Implantologie:

Zahnersatz in 14 Tagen

| Ulrich Euler

Biirokratie und komplizierte Arbeitsprozesse dominieren zunehmend den Praxisalltag. Daher ist
es fiir den Zahnarzt essenziell, einem schliissigen und erfolgreichen System vertrauen zu kénnen.
Das Konzept ,Zahnersatz in 14 Tagen" mit der Verwendung einteiliger Implantate bietet ein
effizientes und erfolgreiches System fiir jede Praxis. Im Folgenden soll eine bewadhrte Anwen-
dung fiir eine zunehmend multimorbidere Patientengruppe aufgezeigt werden. Dabei fiihrt
der minimalinvasive Eingriff — in der Regel ,flapless” - mit einteiligen Implantaten zu einer
wesentlichen Zeitersparnis und vereinfacht aufwendige Behandlungsablaufe.

in 65-jahriger Patient beklagte
Esich iber Schmerzen an beiden

Unterkieferzdhnen 33 und 43
(Abb. 1). Der allgemeine Gesundheits-
zustand des Patienten war befrie-
digend. Der Patient ist Raucher und
nimmt das gerinnungshemmende Me-
dikament Marcumar ein. Beide Zdhne
wurden entfernt und nach einer Aus-
heilung von zwdlf Wochen konnte die
Behandlung fortgefiihrt werden (Abb. 2).

Praoperative Schritte

Zunéchst wurde der Patient dariiber
aufgeklart, dass es fiir den Erfolg des
Eingriffs notwendig ist, Uber einen
Zeitraum von zehn bis zwolf Wochen
ausschlieBlich weiche Kost zu sich zu
nehmen. Selbstverstandlich spielt die
Erndhrungsweise nach dem Eingriff
eine wichtige Rolle. Das Unternehmen
nature Implants hat zusammen mit
dem ,Verein fiir GesundheitWissen" ein

Abb. 1: Die Ausgangssituation. - Abb. 2: Der Unterkiefer nach zwélfwochiger Ausheilung.

Kochbuch entwickelt, das speziell auf
die Erndhrung mit weicher Kost ein-
geht. Préventiv wurde der Patient dazu
angehalten, die Prothesen nachts zu
entfernen, um eine Uberbelastung der
Implantate durch méglichen Bruxis-
mus zu vermeiden. Als Medikation
wurde dem Patienten vor der Opera-
tion eine ,One-Dose-Shot" Amoxicillin
(1 Mio. Einheiten) und 50mg Predni-
solon (Cortison) verabreicht.

Chirurgische Behandlung

Nach der Mundspiilung mit Chlorhexi-
din wurde die Knochenkavitdt mit ei-
nem Dreikantbohrer aufbereitet, indem
eine Bohrung durch die Mundschleim-
haut vorgenommen wurde. Im Gegen-
satz zur konventionellen Methode
wird die Schleimhaut bei der ,Flapless
Surgery” nicht aufgeschnitten. Dies
hat den Vorteil, dass kaum Wund-
heilungsstdrungen, Blutungen, Hima-
tome oder Schwellungen auftreten.
AnschlieBend wurde das Implantat-
lager mithilfe einer Sonde auf Kno-
chenqualitdt und mégliche Perforation
untersucht. Der Knochenvorformer hat
das Knochengewebe in eine Gewinde-
form komprimiert. Das Besondere der
einteiligen, minimalinvasiven Implan-
tation ist, dass durch ,Bone Splitting”
auch bei geringer orobukkaler Kno-
chenbreite bis 4mm ein Standard-
implantat mit dem Durchmesser von
3mm inseriert werden kann. Nach der
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Abb. 3: Die Implantate werden unblutig inseriert. - Abb. 4: Kontrollaufnahme nach der Operation. - Abb. 5: Bei der Anprobe wird der Steg auf Spannungsfreiheit kontrolliert. - Abb. 6: Die

Okklusion wird auf mégliche Friihkontakte untersucht.

Aufbereitung mit dem Knochenvorfor-
mer wurde das Implantat von nature
Implants mit einem Drehmoment von
25 bis 30Ncm Primérstabilitdt ein-
gedreht (Abb. 3 und 4). Die Implantate
von nature Implants verfligen iiber eine
besondere Gewindeform - dem soge-
nannten Tellergewinde. Durch seine
auBergewohnliche Form wird auch bei
einem geringen Drehmoment eine hohe
Primdrstabilitat erreicht. Nach der
Implantation wurden die Implantate
rontgenologisch kontrolliert, gegebe-
nenfalls konnten noch Korrekturen
vorgenommen werden. AnschlieBend
wurde mithilfe einer Tiefziehschiene
der vorhandenen Prothese ein Proviso-
rium aus provisorischen Kronen- und
Briickenmaterial hergestellt und mit
Implantlink spannungsfrei im Mund
des Patienten eingeklebt.

Bei der Anprobe, die sechs Arbeitstage
nach der Operation erfolgte, wurde
tiberpriift, ob der Steg spannungsfrei

Abb. 7: Kontrolle der Implantate nach einem Jahr in situ.

| ] ol )
1 !

auf den Implantaten sitzt (Abb. 5).
Hierbei konnten noch notwendige
Korrekturen vorgenommen werden.
SchlieBlich wurde die Arbeit nach
dem 12. Tag fertiggestellt. Wahrend
der letzten Sitzung wurde der Zahn-
ersatz auf einen optimalen Sitz sowie
Okklusion kontrolliert, und mdgliche
Frihkontakte wurden eingeschliffen
(Abb. 6). AnschlieBend wurde der Steg
mit GC FujiCEM zementiert und ein-
gegliedert.

Fazit

Zusammenfassend ist festzustellen,
dass ,Zahnersatz in 14 Tagen" idealer-
weise mithilfe minimalinvasiver, ein-
teiliger Implantation zu realisieren ist.
Dabei ergeben sich ausschlaggebende
Vorteile der einteiligen, minimalinva-
siven Implantation: Wesentlich ist die
Einteiligkeit der Implantate, da diese
lediglich aus einem einzigen Stiick be-
stehen. Dadurch kénnen keine Mikro-

|

spalte sowie Schrauben- und Abut-
mentlockerungen auftreten. Die eintei-
ligen Implantate von nature Implants
bestehen aus Titan Grade 4. Dieser
Werkstoff erweist sich als sehr bio-
kompatibel und stabil. Die Patienten
profitieren von dieser schonenden Im-
plantationsmethode, da sie sich nur
einer Operation, ohne weiteres Frei-
legen der Implantate, unterziehen
missen. ,Zahnersatz in 14 Tagen" mit-
hilfe der Implantate von nature Im-
plants erweist sich sowohl als patien-
tenschonendes als auch effizientes
Konzept und bietet aufgrund des
bersichtlichen Instrumentariums eine
einfache Anwendungsweise.

kontakt.

Zahnarzt Ulrich Euler

Zahnarztliche Gemeinschaftspraxis

Dr. Fastrat Euler, Sabine Euler, Ulrich Euler
Ottostralle 6

61191 Rosbach

Tel.: 06003 3333
info@zahnaerzte-euler.de
www.zahnaerzte-euler.de

Nature Implants GmbH
In der Hub 7

61231 Bad Nauheim

Tel.: 06032 869843-0
info@nature-implants.de
www.nature-implants.com
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Kommunikation als

Vermarktungsstrategie

| Jenny Hoffmann

Weltlachtag, Internationaler Tag des Kusses, Mannerbeauty oder Tag
des Kaffees - um Praxisleistungen wie Bleaching zu kommunizieren,

gibt es viele Anldsse. Mit einer durchdachten Strategie, hochwertigen Be-
handlungen und ein wenig Kommunikationsgeschick konnen Zahnarzte und ihre Mitarbeiter
neue und bestehende Patienten erfolgreich in die Praxis holen.

helle Zdhne mit Gesundheit und

Jugendlichkeit assoziiert, wihrend
Flecken und Verfarbungen am Gebiss
auf scheinbar mangelnde Hygiene und
Krankheit hinweisen. Auch im medizi-
nischen Erfahrungsschatz gelten die
Zdhne als ,Spiegel der Organe”, denn
systemische Krankheiten und Zahn-
leiden hdngen eng miteinander zu-
sammen. Der Wunsch nach weiBen
Zdhnen ist daher ein Grundbediirf-
nis gesundheitsbewusster Menschen.
Grund genug fiir Zahnarztpraxen, den
wachsenden Trend hin zu einem ge-
siinderen Leben zu nutzen und Leis-
tungen, die dem Zeitgeist entspre-
chen, gezielt in das Behandlungs-
angebot aufzunehmen.

l n den meisten Kulturen werden

Von der Prophylaxe

zur Zahnaufhellung

Hierunter fallen in erster Linie Behand-
lungen aus dem Bereich Prophylaxe,
weil sie Menschen ansprechen, die sich
auch dber ihre langfristige gesundheit-
liche Zukunft Gedanken machen. Eine
PZR gehért langst zur Standardleis-
tung in vielen Praxen, und die gesetz-
lichen Krankenkassen unterstiitzen ihre
Versicherungsnehmer mit einer antei-
ligen oder kompletten Ubernahme der

Das intelligente Schienensystem von Opalescence Go erméglicht dem
Behandler in der Praxis und dem Patienten zu Hause eine einfache,
schnelle Anwendung.
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Kosten. Doch fiir den Zahnarzt ist es
ebenso wichtig, Selbstzahlerleistungen
erfolgreich an den Patienten zu brin-
gen, machen sie doch oftmals einen
wesentlichen Teil des Praxisumsatzes
aus. Gerade Prophylaxepatienten sind
trotz hoherer Kosten meist offen fiir
gesundheitsfordernde Angebote - das
Praxisteam muss sich nur trauen, Pri-
vatleistungen anzubieten.

Hier sind PZR und Bleaching ein un-
schlagbares Duo. Nach einer erfolgten
Zahnreinigung ist der perfekte Zeit-
punkt fiir Arzt oder Helferin, den
Patienten auf eine Zahnaufhellung
anzusprechen. Jetzt sind die Zahn-
oberflachen fiihlbar sauber und von
Ablagerungen befreit, hartnickige

innere Verfarbungen allerdings noch
immer zu sehen. Nicht selten erhoffen
sich Patienten ein besseres optisches
Ergebnis. Darum sollten hier - auch
im Interesse des Patienten - die Mdg-

lichkeiten der Zahnaufhellung aufge-
zeigt werden: Denn sie schafft, was die
PZR nicht leisten kann, und ist damit
eine sinnvolle weiterfiihrende MaB-
nahme zum natiirlich weiBen Lacheln.

Gelegenheiten nutzen

Auch unabhidngig von der Prophylaxe
kann im Praxisalltag Interesse fiir die
Zahnaufhellung geweckt werden. Inof-
fizielle Feiertage, wie etwa der Welt-
lachtag, der Tag des Kusses oder der
Tag des Kaffees, bieten eine beson-
dere Gelegenheit, um auf die Leistung
+Zahnaufhellung" aufmerksam zu ma-
chen. Ein kleiner ,Werbespruch” auf
Schildern in der Praxis wie beispiels-
weise ,Nicht vergessen: Am 3. Mai ist
Weltlachtag - Wir verhelfen Ihnen zu
weiBen Zdhnen fiir ein strahlendes
Lachen" oder Hinweise auf der Praxis-
webseite geben einen ersten Impuls.
Auch wenn Patienten nicht aktiv
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Referent | Dr. Andreas Britz/Hamburg

Unterspritzungskurse

FUr Einsteiger, Fortgeschrittene und Profis

Veranstalter

OEMUS MEDIAAG | HolbeinstraBe 29 1 04229 Leipzig
Tel.: 0341 48474-308 | Fax: 0341 48474-290
event@oemus-media.de | www.oemus.com

Unterspritzungskurse

Kursreihe — Anti-Aging mit Injektionen °
Unterspritzungstechniken: Grundlagen, Live-
Demonstrationen, Behandlung von Probanden

Termine

15./16. April 2016 | 10.00-17.00Uhr |  Wien

10./11. Juni 2016 | 10.00-17.00Uhr |  Berlin

16./17. September2016 | 10.00—17.00Uhr |  Basel/Weil am Rhein
30.Sept./01.0kt.2016 | 10.00-17.00Uhr |  Minchen

21./22. Oktober 2016 I 10.00-17.00Uhr |  Wien

1. Tag unterstitzt durch: Pharm Allergan, TEOXANE | 2. Tag unterstiitzt durch: Pharm Allergan

Die Masterclass — Das schone Gesicht IO
Aufbaukurs fiir Fortgeschrittene
Termine
02. Juli2016 | 10.00-17.00Uhr |  Hamburg | Praxis Dr. Britz
26. November 2016 | 10.00-17.00Unr | Hamburg | Praxis Dr. Britz

Alle Teilnehmer erhalten das Zertifikat ,,Die Masterclass —
Das schone Gesicht*

Das schone Gesicht
Praxis & Symposium
Termine
30. April 2016 | 09.00-16.30Uhr |  Marburg

B

s

Online-Anmeldung/
Kursprogramm

| Preise
Kursgebiihr (beide Tage)
IGAM-Mitglied 690,— € zzgl. MwSt.
(Dieser reduzierte Preis gilt nach Beantragung der Mitgliedschaft und Eingang des Mitgliedsbeitrages.)
Nichtmitglied 790,— € zzgl. MwSt.
Tagungspauschale* pro Tag 98,— € zzgl. MwSt.

*Die Tagungspauschale umfasst die Pausenversorgung und Tagungsgetranke, fiir jeden Teilnehmer verbindlich.

In Kooperation mit
!f. # IGAM — Internationale Gesellschaft
fh' i fiir Asthetische Medizin e.V.

- PaulusstraBe 1140237 Dusseldorf
Tel.:021116970-79 | Fax: 0211 16970-66
E-Mail: sekretariat@igaem.de

inkl. DVD

Kursgebiihr pro Kurs 690,— € zzgl. MwSt.
In der Kursgebiihr enthalten sind Getranke wéhrend des Kurses und ein Mittagsimbiss. Ebenfalls enthalten sind
die Kosten des Unterspritzungsmaterials fiir die Behandlung des jeweiligen Probanden.

Zertifizierung durch die Arztekammer: 10 Fortbildungspunkte

Veranstaltungsort
Praxisklinik am Rothenbaum | Dr. med. Andreas Britz

Heimhuder Str. 38 120148 Hamburg | Tel.: 040 44809812 o

GRATOEEE

Dieser Kurs wird unterstiitzt % :{-Aller gan T EDH.-"-'"- NE

Kursgebiihr 225,—€ zzg. Mwst.
Tagungspauschale* 49,— € 7zgl. MwSt.
*Die Tagungspauschale umfasst die Pausenversorgung und Tagungsgetranke, fiir jeden Teilnehmer verbindlich.

In Kooperation mit
DGKZ-Deutsche Gesellschaft flir Kosmetische Zahnmedizin ‘
Deutsche Gesellschaft fir

www.dgkz.com Rosmtsche e

HINWEIS: Die Ausiibung von Faltenbehandlungen setzt die medizinische Qualifikation entsprechend dem Heilkundegesetz voraus. Aufgrund unterschiedlicher rechtlicher Auffassungen kann es zu verschiedenen Statements z.B. im
Hinblick auf die Behandlung mit Fillern im Lippenbereich durch Zahnérzte kommen. Kldren Sie bitte eigenverantwortlich das Therapiespektrum mit den zustdndigen Stellen ab bzw. informieren Sie sich (iber weiterfiihrende

Ausbildungen, z.B. zum Heilpraktiker.

Néhere Informationen zu den Kursinhalten und den Allgemeinen Geschéaftsbedingungen erhalten Sie unter www.oemus.com

Unterspritzungsku rse Hiermit melde ich folgende Personen zu dem unten ausgewahlten Kurs verbindlich an: NEU
o Kursreihe —Anti-Aging mit Injektionen e Die Masterclass—Das schdne Gesicht Das schone Gesicht - Praxis & Symposium
Anme|def0rmU|ar per FaX an Wien 15./16.04.2016 Q Hamburg 02.07.2016 Q Marburg 30.04.2016 Q
0341 48474_290 Berlin 10./11.06.2016 Q Hamburg 26.11.2016 Q
Basel/Weil am Rhein 16./17.09.2016 Q . N -
A Q Bitte senden Sie mir vor verbindlicher
oder per Postan w;’e"ncne" 30‘2?'//212'18‘3812 E: Anmeldung das Programm fiir die Ver-
e anstaltung ,Das schone Gesicht—Praxis
OEM US MEDI A AG 1GAM-Mitglied Ja Q Nein Q & Symposium®,
Holbeinstr. 29
(e Titel IVorname | Name
04229 Leipzig TR
Praxisstempel Die Allgemeinen Geschéftsbedingungen der OEMUS MEDIA AG (abrufbar unter

ZWP12/15

www.oemus.com) erkenne ich an.

Datum | Unterschrift

E-Mail-Adresse (Bitte angeben!)

www.unterspritzung.org
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Dpaiescence
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Y . o
darauf reagieren, bleibt ihnen

das Angebot im Kopf. Die Praxis

beweist (berdies, dass sie sich

Gedanken um ihre Patienten

macht und Zahnisthetik
. als ein Behandlungsziel
Panen . -

O r oﬁ'gpalescence“ sieht. Wer iiberrascht,
vV . . . .
enthaltenzehngeFt bleibt im Gedachtnis.
brauchsfertige Ultra |.: Dabei geht es nicht in
Trays, wahlweise M
Minz- oder Melonen-

2 geschmack

L

erster Linie ums Ver-

kaufen, sondern darum,
den Patienten neugierig
zu machen.

Qualitdt entscheidet

Alle Aktionen und WerbemaB-
nahmen niitzen jedoch nichts, wenn die
Qualitat der Behandlung nicht stimmt. Voraussetzung fiir
eine hochwertige Zahnaufhellung ist einerseits die notwen-
dige Qualifikation von Behandler bzw. Assistenz und an-
dererseits der Einsatz kundenfreundlicher Produkte. Nach-
dem Bleaching lange Zeit ein negatives Image anhaftete,
sorgen moderne Zahnaufhellungsmittel und strengere
Reglements fiir eine ,Rehabilitation” Die Zahnaufhellung
lauft heute kontrolliert ab und stellt kein Risiko fiir die
Gesundheit mehr dar. Inhaltsstoffe wie Fluorid oder Kalium-
nitrat schiitzen den Zahn vor Sensibilitdten und wirken ka-
riesreduzierend. Seit 2012 sind auBerdem nur noch Produkte
mit einem Wasserstoffperoxid-Anteil von unter 0,19% frei ver-
kéduflich. Alle anderen Aufhellungsmittel diirfen nur an den
Zahnarzt abgegeben und von ihm angewendet bzw. nach er-
folgter Aufkldrung an den Patienten weitergegeben werden.

Auf Fachmessen wie der IDS bietet Ultradent Products interessierten Besuchern
die Mdglichkeit, Opalescence Go live zu testen.

Mit den richtigen Mitteln

Eines dieser Produkte ist Opalescence Go von Ultradent
Products. Die praktischen Sets bestehen aus gebrauchsfer-
tigen Schienen, sogenannten UltraFit Trays, mit einem
6%igen Zahnaufhellungsgel in den Geschmacksrichtungen
Mint oder Melone. Dank eines intelligenten Doppelschienen-
systems gestaltet sich die Anwendung duBerst einfach: Das
auBere Tray hilft beim Einsetzen der inneren Bleaching-

88 zwp 12/2015

Geeignete Termine f[]Jr Werbeaktionen

Internationaler Frauentag: 8. Mérz

Weltlachtag: erster Sonntag im Mai
Weltnichtrauchertag: 31. Mai
Internationaler Tag des Kusses: 6. Juli

Tag des Kaffees: erster Samstag im September
Tag der Zahngesundheit: 25. September
Welttag des Lé&chelns: erster Freitag im Oktober
Weltménnertag: 3. November

Internationaler Mannertag: 19. November

Schiene, die sich durch Schlucken und Ansaugen optimal an
die Zahnreihe anpasst. Bereits nach 60 bis 90 Minuten kann
das Bleaching-Tray wieder entfernt werden. Schon nach we-
nigen Tagen ist eine deutliche Farbverbesserung zu erwarten.
Das originelle Bleaching-to-go-Prinzip bietet fiir Praxis und
Patienten gleichermaBBen Vorteile: Eine schnelle Behandlung
sowie einen geringen Kostenaufwand.

Es empfiehlt sich daher, interessierten Patienten beispiels-
weise nach der PZR eine Testpackung der Opalescence Go-
Schienen mit nach Hause zu geben. Der Patient wird sich nicht
nur liber die kostenlose Probe freuen, sondern sich vielleicht
dank der hohen Benutzerfreundlichkeit und der beginnenden
Aufhellung fiir eine langfristige Bleaching-Behandlung ent-
scheiden. So kann mithilfe der richtigen Produkte sowohl
die Bereitschaft zu Privatleistungen als auch die Compliance
des Patienten nachhaltig gesteigert werden.

Neue Webseite unterstiitzt Patienten und Praxen
Ultradent Products ergdnzt das Angebot seiner vielfaltigen
Bleaching-Produkte seit diesem Jahr um eine Webseite, von
der auch Praxen profitieren. Auf www.opalescence.com/de
werden alle relevanten Fragen zum Thema Zahnaufhellung
beantwortet, der Patient kann liber einen integrierten ,Zahn-
arztfinder" auBerdem Opalescence-Anwenderpraxen in sei-
ner Nahe finden. Um mehr Patienten zu erreichen, ist also
die Registrierung im Verzeichnis sinnvoll - und sie ist zudem
kostenlos.

Fazit

Es ist wichtig, dass Praxen sich fortwdhrend neue Ideen ein-
fallen lassen, um den Patienten auch von Privatleistungen zu
iberzeugen. Clevere Losungen und moderne Produkte, wie
das Angebot rund um Opalescence, helfen dem Team bei
dieser Herausforderung. Mit etwas Kreativitdt und Kommu-
nikation kénnen so die Patientenbindung und der Ertrag der
Praxis effektiv geférdert werden.

kontakt.

Ultradent Products
Am Westhover Berg 30
51149 Koln

Tel.: 02203 3592-15
infoDE@ultradent.com
www.ultradent.com/de

Infos zur Autorin

Infos zum Unternehmen



MERCURE HOTEL
KAMEN UNNA

19.| 20. FEBRUAR 2016

Inkl. Weiterbildung und Qualfﬁzierung
Hygienebeauftragte(r) fiir die Zahnarztpraxis
20-Stunden-Kurs mit Sachkundenachweis

Veranstalter L
OEMUS MEDIA AG :
HolbeinstraBe 29

04229 Leipzig A7y

Hauptsponsor Tel.: 0341 48474-308
Fax: 0341 48474-290
corRT=X event@oemus-media.de

Www.oemus.com

Faxantwort 0341 48474-290

Bitte senden Sie mir das Programm zu den 15. Unnaer Implantologietagen am
19. und 20. Februar 2016 zu.

Titel | Vorname | Name

E-Mail-Adresse (Bitte eintragen!)

ZWP 12/15




D|e Komet_ PraXiS [ Instrumentenaufhereitung

Professionell unterstiitzt

in Hygienefragen

1. Aufbereitungsempfehlungen

Welcher Aufgabe sollten Hersteller von resterilisierbaren Medizinpro-
dukten in Bezug auf die Aufbereitung nachkommen?

Die Bereitstellung von Informationen zur Wiederaufbereitung von Ins-
trumenten nach DIN EN ISO 17664 ist fur die korrekte Aufbereitung von
Medizinprodukten essenziell.

Bereits in den RKI-Empfehlungen von 2001 und von 2006 ist diese Norm
ein wichtiger Bestandteil. Auch in der 2012 verabschiedeten Uberar-
beitung der KRINKO (Empfehlung der Kommission fiir Krankenhaus-
hygiene und Infektionspravention) des Robert Koch-Instituts und des
BfArM (Bundesinstitutes fiir Arzneimittel und Medizinprodukte) heiBt
es: Es ist zweckméBig, dass sich der Medizinprodukte-Betreiber bereits
vor der Anschaffung von Medizinprodukten [...] auch tber die zuge-
hérigen Angaben der Medizinproduktehersteller fir die Aufbereitung
(nach DIN EN ISO 17664) informiert ..."

Doch was eigentlich als obligatorische Serviceleistung dem Kunden
zur Vlerfigung gestellt werden sollte, wird in der Praxis von vielen Ins-
trumentenherstellern nur selten oder aber unvollstandig berticksichtigt.

Abb. 1: Bei einer maschinellen Aufbereitung sollen die Instrumente nach einer Vorreinigung griindlich
unter flieBendem Wasser gespult werden.

Wie geht man bei Komet mit diesen Anforderungen um?

Selten gibt es so detaillierte Hinweise bzw. Beschreibungen der Ein-
zelschritte, wie sie in den Herstellerinformationen zur Aufbereitung bei
Komet zu lesen sind. Dazu gehdren auch ausfihrliche Informationen,
die das Produkt, die Aufbewahrung und den Transport sowie dessen
Reinigung und Desinfektion beschreiben. So ist es z.B. kein Ratespiel
mebhr fur die Mitarbeiterin, ob ein Medizinprodukt zerlegt werden muss
oder nicht.

2. Hilfestellung im Alltag

Die RKI-Empfehlung 2006 und KRINKO-Empfehlung 2012 sind komplex.
Welche Eselsbriicke gibt es fiir den Praxisalltag?

Far die manuelle und maschinelle Aufbereitung zahnérztlicher Instru-
mente hat Komet ein Poster erstellt, das die korrekte Vorgehensweise

90 zwp 12/2015
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Abb. 2: Werden Instrumente in einem Reinigungs- und Desinfektionsgerat (RDG) aufbe-
reitet, ist darauf zu achten, dass die Edelstahlstander gelegt werden, damit kein Spal-
schatten entsteht.

pragnant und Gbersichtlich darstellt. Ein kurzer Blick auf das Poster
gibt der Mitarbeiterin Sicherheit bzw. Bestatigung bei der Arbeit und
schmiickt die Wand des Hygieneraums. Es ist kostenlos bei Komet
unter der Bestellnummer 410404 anzufordern.

3. Sauber mitgedacht

Komet ist u.a. auch Hersteller von Instrumentenstandern. FlieBen in
diese Produkte auch hygienische Aspekte mit ein?

Wahrend zB. Alustander nicht im Thermodesinfektor maschinell auf-
bereitet werden kénnen, ist dies mit dem breiten Angebot von Komet-
Edelstahlstandern kein Problem. Sie erfiillen die Anforderungen an die
aktuellen Hygienestandards in vollem Umfang und unterstiitzen aufler-
dem eine rationale, leicht dokumentierbare und schlussendlich wirt-
schaftliche Praxisorganisation.

In der Regel wurden bisher fiir die Reinigung und Desinfektion sepa-
rate Bohrer- und Instrumentenbéder benétigt. Gibt es dafiir auch eine
Komplettlosung?

Mit DC1 steht ein kombiniertes Reinigungs- und Desinfektionsmittel zur
Verfigung, das die zahnarztlichen Instrumente maximal schont, selbst
wenn die Einlegezeit mal tiberschritten wird. Die viruzide (wirksam
entsprechend den Anforderungen des RKI gegen behiillte Viren inkl.
HBV, HCV und HIV), bakterizide (inkl. TBC und MRSA) und fungizide Wir-
kung ist bei einer 1%igen Konzentration von DC1 nach 60 Minuten
gegeben. DC1 enthalt weder Phenole noch Aldehyde, ist gemald der
OECD-Richtlinie biologisch abbaubar und kann auch fir die nicht-

fixierende Vorreinigung eingesetzt werden.
Oh:A0

b=

Komet Dental
WWW.komEtdental.de Infos zum Untertnehmten E




Z Kassenzahnarztliche 5
,, Vereinigung Hessen LZK#

Frithjahrsfortbildung

Tag der KZVH
12. Marz 2016

Frankfurt, Kap Europa

Wissenschaftliche Leitug:

OA Dr. Cornelius Haffner, Zahnklinik der
Ludwig-Maximilians-Universitdt Miinchen

Rl -

Ganztagige Dentalausstellung

2

Fortbildungsprogramm
Tag der KZVH

uuuuuu

Austausch mit Kolleginnen und Kollegen ==

Fo;bilungspunkte:

Programm unter www.kzvh.de oder als E-Paper

Anmeldung online mit ZOD-Karte unter:
www.kzvh.de = Mitglieder = Tag der KZVH
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Weiterbildung:

miradent Forderprogramm

fiir Dentalhygienikerinnen geht 2016 weiter

19\x 2500 € |
@ miradent

oral care system

Ausbildungsfdrderung fir DH's

pgpH MIRADENT BREAKING NEWS

10 x 2500 € fir DH Férderung !

Zu Beginn des Jahres rief das Unter-
nehmen Hager & Werken motivierte
Prophylaxefachkrdfte auf, sich fiir eine
mit jeweils 2.500 EUR geférderte Wei-
terbildung zur Dentalhygienikerin zu
bewerben. Zahlreiche Bewerbungen zur

Fachdental Award 2015:

Kuraray unter den Gewinnern in Stuttgart

Erstmals konnten sich die Aussteller
der Fachdental Slidwest mit innova-
tiven Ideen, brandaktuellen Prototypen
und neuesten Produkteinfiihrungen
im Rahmen des ,Marktplatz der Ideen”
flir den Fachdental Award
2015 aufstellen lassen. Bei
der Abstimmung haben die
Fachbesucher die Produkte
nach den Kategorien Inno-
vationsgrad, Verbesserung fiir
den Patienten, Verbesserung in
der Zahnarztpraxis/im Labor
und Design bewertet. Kuraray
ging mit dem neuen innova-
tiven adhdsiven Zement in der
Automix-Spritze, PANAVIA™V5,
ins Rennen und zdhlte am Ende mit
Platz 3 zu den Gewinnern des Aus-
scheids. Mit PANAVIA™ V5 ist es dem
Unternehmen gelungen, Zuverldssig-
keit und Stdrke mit Asthetik zu verei-

FACHDENTAL

Teilnahme am miradent Forderpro-
gramm sind seitdem eingegangen und
haben es der Jury, bestehend aus
Sylvia Fresmann (Prasidentin der
DGDH), Dr. Dirk Ziebolz (Oberarzt fiir
interdisziplindre Zahnerhaltung und

i)
=

|

Infos zum Unternehmen E E
r L
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Versorgungsforschung an der Univer-
sitdt Leipzig) und Marcus van Dijk
(Sales und Marketing Director Europe
bei Hager & Werken), nicht leicht ge-
macht, sich fiir die finalen zehn Kan-
didatinnen zu entscheiden. ,Unsere
Initiative, das Berufsbild der Dental-
hygienikerinnen in Deutschland zu
fordern und zu starken, ist auf enorm
groBes Interesse gestoBen”, so Marcus
van Dijk. ,Im neuen Jahr werden wir
deshalb unser Engagement wieder-
holen, stellen erneut ein Budget von
25.000 EUR zur Verfiigung und freuen
uns ab Januar 2016 auf viele weitere
Bewerber/-innen." Die gesamte Jury
bedankt sich fiir die vielen spannen-
den Bewerbungen, die mit viel Liebe
zum Detail und mit herausfordernden
Patientenfdllen eingegangen sind.

Hager & Werken GmbH & Co. KG
Tel.: 0203 99269-0
www.hagerundwerken.de

-

CLEARAL r

AR PRIER ALE.

Al

nen und ein flr alle Zement-
Indikationen einsetzbares Ma-
terial zu entwickeln. Mit fiinf
Farben und den dazugehorigen
Try-In-Pasten haben Anwen-
der mit dem neuen PANAVIA™
die Mdglichkeit, dsthetisch auf
hochstem Niveau zu arbeiten
und Kronen, Maryland- und Adhasiv-
briicken, Stumpfaufbauten, Veneers
sowie Implantatabutments dauerhaft
einzuzementieren. Bis zum 30.12.2015
ist PANAVIA™ V5 Intro Kit in Clear oder

sUDWEST

AWARD
2015

Universal (A2) zum besonderen Einfiih-
rungspreis unter Tel. 069 305-35835
oder bei lhrem Fachhéndler erhiltlich.

Biszum
30.12.2015:

Infos zum Unternehmen

Kuraray Europe GmbH
Tel.: 069 305-35835
www.kuraraynoritake.eu

Kitin Clear
oder
Universal (A2)
zum besonderef\
Einfiihrungspreis
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Implantatprophylaxe:

TePe engagiert sich im
~Aktionsbiindnis gesundes Implantat”

Mundhygiene ist Iangst nicht

®
mehr nur gleichzusetzen mit
e e Zahnpflege: Die stetig wach-

sende Zahl von Patienten mit

dentalen Implantaten stellt die
hausliche und professionelle Prophylaxe vor neue Herausfor-
derungen. TePe bietet unter dem Motto ,Caring fiir Implants”

Fokus | Dentalwelt

Das ,Aktionsbiindnis gesundes Implantat” ist ein bislang
einzigartiger Zusammenschluss von Industrieunternehmen,
Fachverbédnden, Fachverlagen sowie von namhaften Wissen-
schaftlern und Experten der Parodontologie, Implantologie
und Prophylaxe.

Die Initiative engagiert sich seit 2012 offentlichkeitswirk-
sam fiir die Prophylaxe periimplantarer Infektionen.

nicht nur verschiedenste Produkte fiir die schonende Reini-

gung bei Implantaten, Briicken, Multibandapparaturen an, E
sondern engagiert sich zudem seit Oktober 2015 aktiv im Ly
+Aktionsbiindnis gesundes Implantat”.

,Fir die Lebensdauer von Implantaten und den Schutz vor
periimplantdren Infektionen ist die Qualitdt der Implantat- E
pflege ausschlaggebend. Darauf méchten wir als Partner des
Aktionsbilindnis gesundes Implantat' aufmerksam machen”,  TePe Mundhygieneprodukte Vertriebs-GmbH
erklart Melanie Walter dieses Engagement. Tel.: 040 570 123-0, www.tepe.com

Infos zum Unternehmen

ANZEIGE

SIEMENS M1

o

J Ersatzteile
J Service
J Refit

rdv Dental, der wahrscheinlich groBte
Siemens M1-Handler, bietet mit seinem
einzigartigen Premium-Refit-Service
jedem stolzen M1-Besitzer die Méglich-
e U keit, weiter Uber Jahre seine Behand-
lungseineit M1 zu nutzen.

i g OV~ :

o ¥ i rdv Dental
< : _- | DonatusstraBe 157b
D-50259 Puhlheim-Brauweiler

Tel.: 02234 4064-0
Fax:02234 4064-99

; ’. : info@rdv-dental.de
.‘ (] www.rdv-dental.de
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Am 1. Oktober 2015 feierte Rudolf Klein (rechts im Bild)
sein 35-jahriges Dienstjubildaum bei der Colténe/Whaledent
GmbH + Co. KG in Langenau. Nach 15 Jahren als GroB3- und
AuBenhandelskaufmann bei der Firma Carl Abt in Ulm,
begann Rudolf Klein 1980 bei der damaligen ROEKO GmbH
& Co. KG als Verkaufsleiter. Im Zuge der Integration der Firma
ROEKO in die Colténe AG im Jahr 2002 libernahm Herr Klein
die Leitung des Customer Service und ist seit 2009 Key

Spendenaktion:

DENTAL-UNION GmbH spendet
4.000 EUR an Wiesbadener

Badrenherz Stiftung

Die Barenherz Stiftung besteht seit 2003 als rechtsfdhige Stiftung des
privaten Rechts. Sie fordert Einrichtungen zur Entlastung von Familien
mit Kindern, die unheilbar erkrankt sind und nur eine begrenzte Lebens-
erwartung haben. Derzeit existiert neben der Stiftung in Wiesbaden, wel-

Personalie:
35-jdhriges Dienst-
jubildum bei COLTENE

Account Manager. In diesen 35 Jahren hat der verheiratete
Vater von drei Kindern unzdhlige Projekte begleitet und
seine Leidenschaft fiir die Marke ROEKO entwickelt. ,Es
diirfte wenige Mitarbeiter geben, die ber eine groBere
Erfahrung in der Dentalbranche verfiigen”, so Frank Miiller
(links im Bild), Sales Director EMEA bei COLTENE. Des Wei-
teren schitzt er Rudolf Klein als loyalen, hilfsbereiten und
gewissenhaften Mitarbeiter, der immer ein guter Ideengeber
und Ansprechpartner fiir Dentalfragen jeglicher Art ist. ,Wir
danken Rudolf Klein herzlich fiir die erfolgreiche Zusammen-
arbeit und wiinschen ihm weiterhin alles Gute."
Colténe/Whaledent GmbH + Co. KG

Tel.: 07345 805-0, www.coltene.com

Bundesverband Dentalhandel e.V.:

Lutz Miiller
als Prasident
wiedergewdhlt

Infos zum Verband

V.I.n.r.: Otto Kneisel, Geschaftsfiihrer DENTAL-UNION GmbH und Omnident
Dental-Handelsges. mbH, Sabrina Hirschhauser, Assistenz der Geschafts-
fiihrung DENTAL-UNION GmbH, Anja Eli-Klein, stellv. Geschaftsfiihrerin

Barenherz Stiftung, Stefan Bleidner, Geschaftsflihrer DENTAL-UNION GmbH.

che seit 2002 besteht und nach
wie vor die einzige in Hessen ist,
noch ein weiteres Kinderhospiz
in Leipzig sowie ein Kinderhaus
in Heidenrod-Laufenselden. Fiir
die bestehenden Einrichtungen,
die nurTeilpflege-finanziert sind,
werden derzeit pro Jahr circa
2 Millionen Euro ausgeschiittet,
mit steigender Tendenz. Umso
wichtiger ist daher die Unter-
stlitzung dieser Einrichtungen.
Durch die jahrliche Verkaufs-
aktion von Omnident-Produk-
ten kamen im Juli und August
2015 Uber das Werbemittel

.Aber Hallo" dank zahlreicher Kaufer insgesamt 4.000 EUR fiir das Kinder-

hospiz Barenherz in Wiesbaden zusammen. Fiir die Treue und Unterstiitzung

zugunsten von Barenherz mochte sich die DENTAL-UNION sowie die
Omnident herzlich bedanken.

Tel.: 06106 874-0

Infos zum Unternehmen
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www.dental-union.de

DENTAL-UNION GmbH

Lutz Miiller, Geschaftsfiihrer der Deppe Dental
GmbH, ist am 18. November als Prasident des

Bundesverbandes Dentalhandel einstimmig
wiedergewdhlt worden. Seit 2009 steht er an
der Spitze des BVD. Miiller dankte nach seiner
Wiederwahl flir das ausgesprochene Vertrauen:
«Es zeigt sich, dass wir auf dem richtigen Weg
sind. Vor zwei Jahren haben wir damit begonnen,
den Verband fiir die Herausforderungen der
Zukunft aufzustellen. Die komplette Restruk-
turierung wurde begonnen, ist aber noch nicht
abgeschlossen. Wir danken den Mitgliedern
fiir ihre bisherige tatkrdftige Unterstiitzung."
In ihrer Funktion als Vizeprasidenten wurden
Andreas Meldau und Uwe Jerathe bestétigt.
Andreas Meldau ist President der European
Dental Group von Henry Schein. Uwe Jerathe
ist Sprecher des Vorstandes der Pluradent AG.
Bundesverband Dentalhandel e.V.

Tel.: 0221 2409342, www.bvdental.de



Warenwirtschaft:

Gerl Dental neu bei
Wawibox

Tradition und Moderne schlieBen sich nicht aus: Das
beweist das Kélner Familienunternehmen Gerl Dental
mit der Hinterlegung des umfangreichen Produktkata-
logs im Warenwirtschaftssystem der Wawibox. Bereits
seit der Griindung 1911 gehdort das Dentalunternehmen
stets zu den Innovationstreibern der Branche. Dabei
besticht es durch ein gutes Gespiir fiir die Belange der

Willkommen!

GERLo

DENTAL
%L&zbwiﬁox

Zahnérzte und eine hohe Kundenorientierung. Aus die-
sem Grund hat die GmbH das gesamte Sortiment aus
liber 80.000 hochwertigen Produkten, ausgesuchten
Herstellern und dem besten Service in der Wawibox
gelistet. So miissen Anwender weder auf den expliziten
Service durch das Depot noch auf den Komfort der
modernen Materialwirtschaft verzichten und kénnen
schnellund einfach optimale und individuelle Lésungen
fiir Praxis und Labor finden. Durch die Kooperation mit
Gerl Dental hat sich Wawibox erneut um einen zusatz-
lichen Handler erweitert. Erst kiirzlich sind mit CAMLOG
und Zhermack fiihrende Hersteller und Direktvertriebler
zum Produktportfolio hinzugestoBen.

Dank eines klar strukturierten und selbsterklarenden
Systems, welches auf PC, Mac und iPad funktioniert,
begeistert Wawibox der Heidelberger caprimed GmbH
bereits zahlreiche Praxen. Dabei werden anstrengende
Bestellvorgdnge auf das Wesentliche reduziert und in
der Handhabung auf drei Schritte vereinfacht: Ware
bestellen, elektronischen Lieferschein abgleichen, Ware
verbuchen. Software-Updates sind nicht notwendig,
alles l3uft automatisch ab und ist perfekt auf den
Praxisalltag zugeschnitten. Automatische Warnmel-
dungen sorgen dafiir, dass Produkte rechtzeitig dank
integriertem Preisvergleich und einer Bestellfunktion
nachgeordert werden kdnnen und genligend Ver-
brauchsmaterialien auf Lager sind.

caprimed GmbH

Tel.: 06221 52048030

www.wawibox.de

ANZEIGE

®/ Kunststoffummantelter -
Draht *

M Individuelle GréBen

M Verschiedene
Borstenstéarken

www.tepe.com
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Interview

Praxiswachstum

Nobel Biocare berat

Zahnmediziner mit Visionen

| Zorica Markovic

Neben innovativen Produktldsungen unterstitzt das Unternehmen Nobel Biocare seine
Kunden mit anwendungsrelevanten Fort- und Weiterbildungen sowie einem umfassenden
Dienstleistungsangebot. Fiir die unternehmerische Umsetzung der Behandlungskonzepte von
Nobel Biocare, wie zum Beispiel der All-on-4®-Methode, bietet das Unternehmen seinen
Kunden tiefgreifende Partnerschaft flir Praxiswachstum und -entwicklung. Im Gesprach mit
Herrn Christian Berbalk, Nobel Biocare D-A-CH Geschaftsfiihrer, erortert dieser, wie eine solche
Partnschaft konkret aussieht.

Eine Vielzahl an Beratern und Dienst-
leistern bieten Zahndrzten unter-
nehmerische Weiterbildungen an. Was
qualifiziert Nobel Biocare, genau Sel-
biges zu tun?

Ich denke, bei uns macht es die Kom-
bination aus. Wir, das Nobel Biocare-
Team in der Region Deutschland,
Osterreich und Schweiz, haben sehr
viel Erfahrung in der Dentalindustrie.
Dazu haben wir kaufmannische Aus-
bildungen, zum Teil auf universitdrem
Niveau, vorzuweisen. Ich selber zum
Beispiel komme aus der Unternehmens-
beratung und habe daher einen sehr
systematischen Zugang zu strate-
gischen, unternehmerischen Fragestel-
lungen. Dariliber hinaus agieren wir
nach dem Prinzip ,aus der Praxis fiir
die Praxis". Als Ausgangspunkt haben
wir zundchst unsere Kunden befragt,
wo die gréBten Herausforderungen und
somit die dringendsten Bediirfnisse
liegen. Darauf basierend haben wir
unsere individuellen Strategie- und
Umsetzungsworkshops maBgeschnei-
dert. In den vergangenen zwei Jahren
haben wir mit unseren Kunden bereits
tiber 50 Workshops durchgefiihrt. Die
Resonanz und Riickmeldungen dazu
sind ausgesprochen positiv. Unsere
Stdrken sind: Wir héren genau zu

Christian Berbalk, Nobel Biocare D-A-CH-Geschéfts-
fiihrer.

und wir haben Konzepte bzw. Vor-
schldge, die sich nicht erst in der Ent-
wicklung befinden, sondern schon sehr
erfolgreich mit vielen, stark wachsen-
den Kunden umgesetzt werden.

Wo sehen Sie die gréBten Herausfor-
derungen fiir den Zahnarzt als Unter-
nehmer?

Zahndrzte haben sehr viele verschie-
dene Rollen auszufiillen. Ihre Aufgaben

reichen vom Marketing liber die Per-
sonalfiihrung bis hin zur strategischen
Positionierung. Das Studium der Zahn-
medizin bietet dahingehend kaum
bzw. nicht hinreichendes Ristzeug.
Die meisten Zahnarztpraxen wachsen
daher situativ, ohne eine entspre-
chende Organisationsstruktur aufzu-
bauen. Gleichzeitig spitzt sich der
Verdrangungswettbewerb, insbeson-
dere in den GroBstidten, zu. Die
Patienten werden anspruchsvoller, der
Patient wird immer mehr zum Kunden.
Gleichzeitig wachst der Investitions-
bedarf in den zahnarztlichen Praxen.
Zeit ist ein kritischer Faktor. Hin-
zu kommt die steigende Mobilitdt am
Arbeitsmarkt und die in dieser Branche
starke Tendenz zur Teilzeitarbeit. Das
heiBt, der Zahnarzt hat heute deutlich
mehr als eine Aufgabe zu erfiillen. Der
Mediziner findet sich in unterschied-
lichen Rollen wieder: Vom Strategen
und Organisator iiber den Marketeer
und Kommunikator bis hin zum Per-
sonalentwickler.

Wie gehen Sie in Beratungen vor?

Wir wollen mit unseren Kunden Schritt
fiir Schritt eine Partnerschaft fiir Pra-
xiswachstum und Praxisentwicklung
eingehen. Mit konkreten Anleitungen



bzw. Empfehlungen geben wir ihnen
unmittelbar in der Praxis umsetzbare
MaBnahmen an die Hand. Dreh- und
Angelpunkt dieser Geschaftsmodelle ist
ein Strategie- und Umsetzungswork-
shop individuell oder in Kleingruppen
zusammen mit der Nobel Biocare
D-A-CH Geschéftsleitung, bestehend
aus Herrn Michael Studer (Anm.:
Verkaufsleiter), Herrn Thomas Stahl
(Anm.: Leiter Produktmanagement und
Marketing) und mir.

In diesem Workshop definieren wir
gemeinsam die Strategie zur Erh6hung
des Patientenflusses und der Behand-
lungsakzeptanz und planen die MaB3-
nahmen zur gemeinsamen Umsetzung.
Wir haben diesen Workshop bereits
tiber 50 Mal durchgefiihrt und freuen
uns, unsere Erfahrungswerte und Ideen
auch mit weiteren interessierten Kun-
den austauschen zu dirfen.

Alle Teilnehmer aus unseren bisherigen
Workshops befinden sich in der Um-
setzung und konnten schon erhebliche
Steigerungen ihres Patientenflusses
und der Behandlungsakzeptanz ver-
zeichnen.

Mit welchen MaBnahmen kann der
Zahnarzt die schnellsten Erfolge er-
zielen? Was raten Sie, wo der Praxis-
inhaber ansetzen sollte?

Wir haben festgestellt, dass unsere
am starksten wachsenden, unsere
erfolgreichsten Kunden in flinf Merk-
malen groBe Ahnlichkeiten aufwei-
sen. Ilch mochte hervorheben: Das
Geschaftsmodell, bei dem unterneh-
merisch tatige Zahnarzte die schnells-
ten und nachhaltigsten Erfolge ver-
zeichnen konnen, ist das Geschafts-
modell All-on-4® -  feste Zdhne an
einem Tag" Die festsitzende Ver-
sorgung in wenigen und zeitnahen
Behandlungsschritten entspricht dem
Patientenwunsch. Diesen Patienten-
wunsch  zielgerichtet mit unserer
Unterstlitzung zu adressieren, birgt
immenses Erfolgspotenzial fiir jede
Praxis.

Wie wird dieses Angebot seitens der
Zahndrzte angenommen?

Ausgesprochen gut. Wir fiihren mo-
mentan pro Woche ein bis zwei Strate-
gie- und Umsetzungsworkshops durch.
Die Nachfrage ist beachtlich. Aufgrund

Interview | Dentalwelt

der groBen Kundennachfrage haben
wir erst im April wieder Termine frei.

Was soll der interessierte Zahnarzt
tun, um ebenso in den Genuss einer
solchen Beratung zu kommen?

Wir freuen uns, wenn uns der interes-
sierte Zahnarzt auf unsere Beratungen
anspricht oder auch gerne lber un-
sere AuBendienstmitarbeiter kontak-
tiert. Alle weiteren Schritte kldren
wir individuell in einem persdnlichen
Gesprach.

Wir als Nobel Biocare streben danach,
unsere Kunden darin zu unterstiitzen,
mehr Patienten noch besser mit Nobel
Biocare-Produkten und Ldsungen zu
behandeln. Das ist unser Anspruch und
diesen Anspruch méchten wir auch mit
unseren Beratungsleistungen den Kun-
den unter Beweis stellen.

Vielen Dank fiir das angenehme Ge-
sprich!

info.

Kommunikationsworkshop
Kéln
Montag, 14. bis Dienstag, 15. Mérz 2016

Workshop fiir
Patientenbetreuer/-innen

Koln

Donnerstag, 12. bis Freitag, 13. Mai 2016

Personalentwicklungsworkshop
KéIn
Donnerstag, 9. bis Freitag, 10. Juni 2016

Workshop fiir
Patientenbetreuer/-innen

KéIn

Donnerstag, 15. September bis Freitag,
16. September 2016

Business Club Meeting

Frankfurt am Main

Freitag, 28. bis Samstag, 29. Oktober
2016

[=]
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Nobel Biocare
Deutschland GmbH
Infos zum Unternehmen

ANZEIGE

Lauft Ihre Praxis
richtig gut?

A

SANDER CONCEPT Kunde
Dr. Dr. Friedrich Widu

Wir zeigen Ihnen,
wie Sie noch erfolg-
reicher werden.

Deshalb bieten wir:

- Zahnéarztliche Websites

« Corporate Design

» Marketingberatung

« Effizienzkontrolle

« Social Media Marketing

« Praxisfiime & Fotoserien uvm.

SANDER CONCEPT

POSITIONIERUNG VON SPITZENPRAXEN

BuUro Bremerhaven:
Telefon: (0471) 80 61 000

Buro Berlin:
Telefon: (030) 219 600 90

E-Mail: mail@prof-sander.de
Web: www.prof-sander.de
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MODELL Dentalo_ne
RerSO070
10.950€* (@)

L DIE MOBILE DENTALEINHEIT

Beim Kauf einer mobilen Dentalein-
heit Dentalone erhalten Sie ein rotes
Licht-Winkelstuck (1:5) M95L gratis! *

*Preis zzgl. ges. MwSt. Preis giiltig bis 31.12.2015. Anderungen vorbehalten.

Stromversorgung fiir den

NSK Euro e GmbH TEL.: +49 (0)6196 77606-0  FAX: +49 (0)6196 77606-29 @ eI o
p E-MAIL: info@nsk-europe.de  WEB: www.nsk-europe.de



WAHLEN SIE DIE SICHERHEIT EINES STARKEN PARTNERS.

Ein hoher Qualitatsanspruch und tber
28 Jahre Erfahrung machen uns zu dem
Komplettanbieter fur Zahnersatz, den
Sie sich winschen. Deutschlandweit.

|

- Meine schénste Entscheidung.

permaden tal semperdent

Asthetfischer Zahnersatz zum smarten Preis.

FREECALL 0800/7 37 62 33
WWW.PERMADENTAL.DE
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