
� Für Zahnärzte ist der Laser nicht nur ein technisches
Hilfsmittel, sondern er ist zu einer Grundausrichtung
ihrer Praxis- und Behandlungsphilosophie geworden,
mit der sich Patientenversorgung, wirtschaftliche Leis-
tungserstellung und unternehmerisches Handeln nicht
gegenseitig ausschließen, sondern sinnvoll miteinan-
der verknüpfen lassen.

Unternehmerisches Handeln

Stand lange Zeit das medizinische Handeln für die Zahn-
ärzte mit eigener Praxis im Vordergrund,so ist in den ver-
gangenen Jahren ein zum Teil radikales Umdenken not-
wendig geworden, hin zum unternehmerischen Han-
deln. Dieses unternehmerische Handeln spiegelt sich
nicht in den gesetzlichen Rahmenbedingungen des 
SGB V wider, das eine wirtschaftliche Leistungserstel-
lung zur Sicherung des Systems der gesetzlichen Kran-
kenkassen festschreibt, sondern in der Sicherung und
Verbesserung der wirtschaftlichen Praxissituation und
somit auch des eigenen Einkommens.
Der Fortbestand des Unternehmens Praxis ist oberstes
Ziel geworden und daran muss sich das unternehmeri-
sche Handeln orientieren, denn letztendlich kann auch
nur dann die gesellschaftlich geforderte Patientenver-
sorgung sichergestellt werden.
Da Kassenhonorare nicht langfristig kalkulierbar sind
und direkten Einfluss auf Therapien und deren Qualität
nehmen, sind viele Zahnärzte bereits zu der Schlussfol-
gerung gelangt, dass nur ein konsequentes Umsetzen
der GOZ den langfristigen Praxiserfolg sichern kann.Der
Laser stellt hier eine hervorragende Möglichkeit zum
Einstieg oder Ausbau der GOZ-Leistungen dar, denn La-
serbehandlungen sind aktuell und aller Voraussicht
nach auch zukünftig immer reine Privatleistungen!

Patientenversorgung

Die Akzeptanz des Lasers in der zahnärztlichen Behand-
lung durch den Patienten nimmt konstant zu, da sein

Einsatz insbesondere die Angst vorm Bohren und den
Betäubungsspritzen nimmt, weil er beides mindern
bzw. vermeiden kann. Ebenso wissen Patienten heute,
dass Therapien durch Laserbehandlung optimiert wer-
den können und sich häufig die Anzahl der notwendigen
Behandlungssitzungen reduziert.

Ist man sich als Zahnarzt über dieses Patientenwissen
im Klaren, erkennt man, dass der Patient nicht das „Pro-
dukt Laser“ kaufen will,sondern einen für ihn „positiven
Nutzen“.Hier wird in der Beratung und Behandlung des
Patienten angesetzt! Je nach Leistungsspektrum der
Praxis ist es notwendig, unterschiedliche Lasersysteme
einzusetzen, da kein einzelner Laser alle Bereiche abde-
cken kann.

Integration des Lasers in die Zahnarztpraxis

Damit eine wirtschaftlich erfolgreiche Integration des
Lasers in der Zahnarztpraxis erzielt werden kann, reicht
es natürlich nicht aus,den Laser „nur mal anzuschaffen“
und dann abzuwarten.Vielmehr ist es wichtig,eine Pra-
xisphilosophie rund um das Thema Laser aufzubauen
und folgende Punkte zu berücksichtigen:
– Medizinische Kenntnisse des Behandlers über die viel-

fältigen Einsatzmöglichkeiten der Laser-Technologie

Wirtschaft

34
LASER JOURNAL 4/2009

„Laser in der täglichen Praxis … 
wirtschaftliche Konzepte“
Teil 1 – Die Grundlagen

Während viele Zahnärzte den notwendigen Spagat zwischen Patientenversorgung, den
gesetzlichen Vorgaben für eine wirtschaftliche Leistungserstellung und den aus eigenen
wirtschaftlichen Zwängen heraus zunehmend notwendigen unternehmerischen Handeln
noch immer als unlösbares Dilemma ansehen, haben andere bereits reagiert und ihre Pra-
xis auf ein technisches Hilfsmittel ausgerichtet, das für sich betrachtet das dargestellte
Dilemma lösen kann … den Laser.
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– Konsequente Einbindung in die Behandlungskonzeption
– Überzeugende, persönliche Ansprache des Lasers und

dessen Vorteile gegenüber den Patienten
– Umfassende und verständliche, schriftliche Informa-

tionen für den Patienten
– Kompetenz des Teams zur Führung erfolgreicher Bera-

tungsgespräche 

Das wirtschaftliche Konzept

Nur wenn der Patientin der für ihn kostenpflichtigen An-
wendung des Lasers für sich einen Nutzen sieht, wird er
sich für diese Behandlungsform entscheiden.Im Mittel-
punkt des Konzeptes Laser in der Praxis steht somit der
erkennbare Nutzen für den Patienten. Nur dann lässt
sich die angestrebte Win-win-Situation für Patient und
Zahnarzt erreichen.

In den folgenden Ausgaben sollen sowohl die Bedeu-
tung der Patientenzufriedenheit als auch Aspekte wie
Kosten mit dazugehörigen Rechenbeispielen beschrie-
ben werden.�

Tipp:
Eine Checkliste zum Thema „Betriebswirtschaft in der
Zahnarztpraxis“ kann gern unter der angegebenen
Kontaktadresse angefordert werden.

■ KONTAKT

Prof. Dr. Bettina Fischer
Hochschule RheinMain
Wiesbaden Business School
Bleichstraße 44
65183 Wiesbaden
E-Mail:bettina.fischer@hs-rm.de

Detlev Westerfeld
c/o Fischer & Westerfeld PartG
Friedrich-Koenig-Straße 25 A
55129 Mainz
E-Mail:dw@fischer-westerfeld.de
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ZWP spezial

Dentalhygiene/Mundhygiene

Geben Sie Ihren Patienten die Motivation zur
Zahnpflege in die Hand.

Die neue Sonicare FlexCare+

(1) Holt J, Sturm D, Master A, Jenkins W, Schmitt P, Hefti A. Eine stichprobenartige, parallel-design Studie zum Vergleich der Wirkungen der Sonicare FlexCare und der Oral-B P40 Handzahnbürste
auf Plaque und Zahnfleischentzündung. Comp Cont Dent Educ. 2007:28. (2) Milleman J, Putt M, Jenkins W, Jinling W, Strate J. data on file, 2009.

Motivieren Sie Ihre Patienten zu einer gesunden Zahnpflege – mit der FlexCare+. Die neue FlexCare+ gibt Ihren Patienten ein sauberes,
erfrischendes Gefühl bei jedem Putzen. Und die Motivation, die sie brauchen, um außergewöhnliche Ergebnisse zu erzielen.

• Verbessert die Gesundheit des Zahnfleischs in nur 2 Wochen1

• Patienten putzen mit einer FlexCare+ in der Gum Care Einstellung volle 3 Minuten 2

• Hilft, Zahnfleischbluten besser zu reduzieren als jede Handzahnbürste1

• Neue Gum Care Einstellung für zweiminütige Gesamtpflege, gefolgt von einer einminütigen sanften Reinigung für die Problemzonen am
Zahnfleischrand

Mehr Informationen unter 
www.sonicare.de oder unter 
07249-952574.

Zwei Bürstenkopfgrößen 
für eine komplette 

und gründliche Reinigung.
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