,Laser in der taglichen Praxis ...
wirtschaftliche Konzepte*

Teil 1 —Die Grundlagen

Prof. Dr. Bettina Fischer/Wiesbaden, Dr. med. dent. Ulrich Mehmke/Chemnitz, Dipl.-Betriebswirt (FH) Detlev Westerfeld/Mainz

B FirZahnarzteist der Laser nicht nur ein technisches
Hilfsmittel, sondern er ist zu einer Grundausrichtung
ihrer Praxis- und Behandlungsphilosophie geworden,
mit der sich Patientenversorgung, wirtschaftliche Leis-
tungserstellungund unternehmerisches Handeln nicht
gegenseitig ausschliel’en, sondern sinnvoll miteinan-
derverknipfenlassen.

Unternehmerisches Handeln

StandlangeZeitdas medizinischeHandeln fiirdie Zahn-
arztemiteigenerPraxisimVordergrund,soistindenver-
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
somitauch 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 Qualitat
nehmen, sind viele Zahnarzte bereits zu der Schlussfol-
gerung gelangt, dass nur ein konsequentes Umsetzen
derGOZdenlangfristigen Praxiserfolgsichern kann.Der
Laser stellt hier eine hervorragende Moglichkeit zum
Einstieg oder Ausbau der GOZ-Leistungen dar, denn La-
serbehandlungen sind aktuell und aller Voraussicht
nach auch zukiinftigimmerreine Privatleistungen!

Patientenversorgung

Die Akzeptanz des Lasers in der zahnarztlichen Behand-
lung durch den Patienten nimmt konstant zu, da sein
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Einsatz insbesondere die Angst vorm Bohren und den
Betaubungsspritzen nimmt, weil er beides mindern
bzw. vermeiden kann. Ebenso wissen Patienten heute,
dass Therapien durch Laserbehandlung optimiert wer-
denkoénnenundsichhaufigdie Anzahldernotwendigen
Behandlungssitzungen reduziert.

Ist man sich als Zahnarzt Gber dieses Patientenwissen
im Klaren, erkennt man, dass der Patient nicht das ,Pro-
dukt Laser“kaufen will, sondern einen firihn,positiven
Nutzen“.Hierwird 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-
ckenkann.

Integration des Lasers in die Zahnarztpraxis

Damit eine wirtschaftlich erfolgreiche Integration des
Lasers in der Zahnarztpraxis erzielt werden kann, reicht
esnatirlich nichtaus,den Laser,,nur malanzuschaffen®
und dann abzuwarten.Vielmehrist es wichtig, eine Pra-
xisphilosophie rund um das Thema Laser aufzubauen
und folgende Punkte zu berlicksichtigen:

—Medizinische Kenntnisse des Behandlers Gber die viel-

faltigen Einsatzmoglichkeiten der Laser-Technologie
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Patientenversorgung

wirtschaftliche
Leistungserstellung

unternehmerisches

Die neue Sonicare FlexCare+ - — i,
fioben Sie hven Patienten die Motivation 2ur
Ziraplege n de Hand.

Handeln

(SGB V, §2, Abs.4)
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Das magische Dreieck als Dilemma?

—Konsequente Einbindungin die Behandlungskonzeption

—Uberzeugende, personliche Ansprache des Lasers und
dessen Vorteile gegenliber den Patienten

—Umfassende und verstandliche, schriftliche Informa-
tionen flir den Patienten

—KompetenzdesTeams zur Fiihrung erfolgreicher Bera-
tungsgesprache

KOSTENLOSES
PROBEABO

Das wirtschaftliche Konzept § | i
Das fiihrende Wirtschaftsmagazin

NurwennderPatientinderfirihnkostenpflichtigen An- fiir den Zahnarzt
wendung des Lasers fur sich einen Nutzen sieht, wird er

sich firdiese Behandlungsform entscheiden.Im Mittel-

punkt des Konzeptes Laser in der Praxis steht somit der

erkennbare Nutzen fir den Patienten. Nur dann lasst

sich die angestrebte Win-win-Situation fiir Patient und O Ja, ich méchte das Probeabo beziehen. Bitte liefern Sie mir die ndchste Ausgabe
g frei Haus. Soweit Sie bis 14 Tage nach Erhalt der kostenfreien Ausgabe keine schriftli-

Zahnarzterreichen. che Abbestellung von mir erhalten, méchte ich die ZWP im Jahresabonnement zum
Preis von 70 EUR*/Jahr beziehen (*inkl. Versand und MwSt.). Das Abonnement verlangert
sich automatisch um ein weiteres Jahr, wenn es nicht sechs Wochen vor Ablauf des Be-
zugszeitraumes schriftlich gekiindigt wird (Poststempel gentigt).

Eine Ausgabe kostenlos! Sichern Sie sich jetzt lhr Probeabo!

In den folgenden Ausgaben sollen sowohl die Bedeu-
tung der Patientenzufriedenheit als auch Aspekte wie
Kosten mit dazugehdrigen Rechenbeispielen beschrie-
benwerden.®
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