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Henning Wulfes

/usammen stark —

rophylaxe Ist leamautgabe

PRAXISMANAGEMENT Was motiviert einen Patienten, sich flir eine bestimmte Zahnarztpraxis zu entscheiden? Neben
Ausstattung und Lage einer Praxis sowie der Persénlichkeit des Zahnarztes bestimmen vor allem das Leistungsspektrum
und die Praxisphilosophie die Wahl. Dabei sollte jene nach innen wie auBen vermittelte Praxisphilosophie sicherstellen,
dass sich ein Patient in jeder Hinsicht und bei jedem Zahnarztbesuch voll und ganz professionell aufgehoben und wert-
geschétzt fihlt und so Vertrauen in die zahnmedizinische Behandlung sowie in das vielschichtige Drumherum einer Praxis

entwickeln kann.

Zu diesem Drumherum z&hlt auch ein sinnvolles, genau
definiertes Prophylaxeprogramm, das jede Patientengruppe
— ob Kinder, Jugendliche, Erwachsene oder Schwangere —
bei der Erhaltung ihrer Zahne effektiv und nachhaltig unter-
stUtzt und gleichzeitig, in Bezug auf die Praxis, optimal wirt-
schaftlich kalkuliert ist.

In seinem 2015 erschienenen Fachbuch ,Die praxisorientierte
Zahnarztpraxis geht Henning Wulfes, Zahntechnikermeister
und Initiator der academia e dental, unter anderem auf die-
sen wichtigen Aspekt des Behandlungskonzeptes einer
Praxis ein. Wie schon in ZWP 1+2/2016 stellen wir lhnen
im Folgenden einen entsprechenden Buchausschnitt vor.

e Beginn Buchauszug —

Leistungsschwerpunkt:
Prophylaxe und Praventivzahnmedizin

Auf ein umfassendes durchstrukturiertes Prophylaxe-, Paro-
dontitis- und Zahnpflegekonzept kdnnen Praxen schon aus
wirtschaftlichen Grinden kaum verzichten. Gut informierte
Patienten erkennen, dass zahnarztliche Prophylaxe ihnen
helfen kann, ihre natUrlichen Zahne zu erhalten, um somit
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Zahnersatz zu vermeiden oder zumindest hinauszuzdgern.
Ein weiterer Aspekt dient dem Erhalt hochwertiger Versor-
gungen.

Zwei Patientengruppen stehen hierbei priméar im Fokus: Zum
einen ,mundgesunde” Patienten, flr die eine praventions-
orientierte Zahnreinigung im Mittelpunkt steht, sowie bereits
an Parodontitis erkrankte Patienten, bei denen eine paro-
dontale Erhaltungstherapie (PET) erforderlich ist. Die Be-
treuung von Implantatpatienten (Mundhygiene-Intensivpro-
gramm) nimmt einen zunehmend gréBeren Raum ein, da vor
einer Implantattherapie in einem parodontal vorgeschadig-
ten Gebiss Infektionen wirkungsvoll zu behandeln sind.
Schwangerschafts-, Kinder- und Jugendprophylaxe, geron-
tologische Prophylaxe sowie Mundhygieneberatungen sind
weitere mdgliche Schwerpunkte.

Zunehmend entwickelt sich in breiten Bevdlkerungsschich-
ten die Bereitschaft, prophylaktisch in die eigene Zahnge-
sundheit zu investieren. Jede Praxis ist aufgefordert, hierzu
ein adaquates, altersdifferenziertes Prophylaxekonzept an-
zubieten. Laut einer Umfrage wirden 68 Prozent der Patien-
ten, falls man sie entsprechend ansprache, eine professio-
nelle Zahnreinigung in Anspruch nehmen." Die Pravention
zur Vermeidung von Karies und Gingivitis rlckt infolgedessen
stetig starker in das Bewusstsein vieler Menschen, die sich
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nicht damit abfinden wollen, jemals
herausnehmbare Prothesen tragen zu
mussen.

Eine moderne zahnérztliche Praxis-
struktur sollte sich konsequent auf
Patientenaufklarung und -motivation
ausrichten. Hierzu gehdren definierte
individuelle Prophylaxekonzepte, eine
entsprechend darauf abgestimmte Pra-
xisorganisation sowie die eindeutige
Vorgabe, jeden Patienten konsequent
mit dieser Thematik vertraut zu
machen: Prophylaxe als Teamaufgabe!

|deal sind ein separater Behandlungs-
raum sowie eine eigenstandig arbei-
tende zahnmedizinische Prophylaxe-
assistentin. Diese erarbeitet ein wir-
kungsvolles  Mundhygieneprogramm,
instruiert die Patienten, fUhrt die profes-
sionelle Zahnreinigung durch und setzt
individuelle Prophylaxeprogramme um.
Die Einbeziehung des Patienten, der
durch den stets griffoereiten Handspie-
gel erkennt, wo seine ,Problemzonen*®
liegen, ist dabei von besonderer Wich-
tigkeit. Im Anschluss wird ggf. ein Aus-
druck mit der Ubersicht des Mund-
hygienestatus in leicht verstandlicher
Ausfuhrung ausgehandigt. Dieser ent-
halt die wesentlichen Befundparameter,
eine Einschatzung des personlichen Er-
krankungsrisikos und die empfohlene
Recallfrequenz. Eine selbsterklarende
farbliche Darstellung, beispielsweise
anhand eines Balkendiagramms, stellt
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WIRTSCHAFT

nur eine von vielen Gestaltungsmog-
lichkeiten dar. Rot verlaufende Balken
signalisieren sofortigen Handlungsbe-
darf. Dies vermittelt dem Patienten,
dass moglicherweise ein  erhdhtes
Parodontitisrisiko diagnostiziert ist. Ein
Zahnschema verdeutlicht visuell, wo
welche der farbig codierten Inter-
dentalbtrsten zur Anwendung kom-
men. Den Verlauf des Mundhygiene-
status kann der Patient anhand der
Ausdrucke von Termin zu Termin verfol-
gen und, indem er Behandlungsemp-
fehlungen aufgreift, optimieren. Da mit
dem Patienten noch wahrend seines
Aufenthaltes in der Praxis ein verbind-
licher Termin zur n&chsten Prophylaxe-
sitzung abgestimmt wird, ist die Nach-
haltigkeit weiterer MaBnahmen sicher-
gestellt. Soweit es sich zeitlich ein-
richten lasst, ist es sinnvoll, dass der
Behandler den Prophylaxepatienten
zumindest kurz begriBt. RegelmaBige
personliche Prasenz ist auch hier un-
verzichtbar.

Der Entwicklung eines erweiterten Pro-
phylaxeangebotes sollte bereits in der
Planungsphase ein ausgefeiltes wirt-
schaftliches Konzept zugrunde liegen.
Die notwendigen Investitionen, ohne
die sich jedoch eine merkliche Ren-
diteerhdhung nicht erzielen lasst, sind
Uberschaubar:

speziell ausgestatteter Prophylaxe-
behandlungsraum mit entsprechen-
dem Ambiente (vorhanden oder
neu einzurichten?)

instrumentelle Ausstattung wie
Prophylaxeeinheit, Hand-, Schall-
und Ultraschallinstrumente (Vector®
Scaler), Pulverstrahlgerate (Air-Flow®),
Lupenbrille etc. (Bestand oder Neu-
anschaffung?)

intraorale Kamera (Darstellung der
Vorher-Nachher-Situation)

Materialgrundausstattung — aus
hygienischen Griinden Verwendung
von Einmalprodukten

Hinzu kommen die Kosten fur Kon-
zeptentwicklung und -umsetzung (pati-
entenorientiertes Kommunikationskon-
zept, Prozessbeschreibung, Dokumen-
tation, Patientenausdrucke ,Mundhy-
gieneempfehlungen“ etc.) sowie als
groBte Investition die Personalkosten
fUr eine qualifizierte Fachkraft. Zuneh-
mend richten Praxen Prophylaxe-

Center als eigenstandigen Leistungs-
sektor mit eigener Gewinn- und Ver-
lustrechnung ein. Viele Patienten sind
bereit, in Zusatzleistungen fur ihre
Gesundheit zu investieren. Die Erst-
behandlung dauert etwa 90 Minuten,
bedarfsorientierte Folgetermine 40 bis
60 Minuten.

FUr eine gute Auslastung fallt der
Recall-Organisation besondere Bedeu-
tung zu. Idealerweise erfolgt die Termin-
festlegung jeweils unmittelbar nach dem
Recall-Termin. Falls dies dem Patienten
nicht moglich ist, wird er innerhalb der
nachsten sechs Wochen zwecks telefo-
nischer Terminabstimmung kontaktiert.
Dem Patienten ist frihzeitig zu vermit-
teln, dass der parodontale Recall fir den
langfristigen Erhalt der Mundgesundheit
bzw. den Erfolg des Behandlungsergeb-
nisses nach aktiver Parodontitistherapie
unverzichtbar ist. Es ist sinnvoll, sich
den Termin einige Tage vor der Recall-
Behandlung bestatigen zu lassen (tele-
fonisch, per Post oder E-Mail).

Betriebswirtschaftlicher Erfolg und Qua-
litdt eines entsprechenden Leistungs-
angebotes sollten in regelméaBigen Ab-
stdnden bewertet werden:

« Stieg der Prophylaxeumsatz
(Stundensatz) im Quartalsvergleich?

» Wie hoch ist der prozentuale Anteil
der Patienten, die regelmaBig
Prophylaxeleistungen in Anspruch
nehmen?

Wie viele Behandlungen werden
pro Woche durchgeflhrt (bei einer
Vollzeitkraft und durchgéngiger
Belegung ca. 30 Behandlungen)?

Erfolgten Fortbildungen, wurden
weitere Mitarbeiter eingearbeitet?

Konnte das Leistungsangebot
ausgebaut werden?

Gab es gezielte unterstitzende
Marketingaktionen (z. B. Infoabende
zu dieser Thematik, Aktionen zum
»1ag der Zahngesundheit®, Fachbei-
trage in der Tagespresse, langere
Gewahrleistung bei regelmaBiger
Prophylaxe)?

Bestehen Kooperationen mit
Facharztpraxen (Instruktionen

zur Mundhygiene flir Schwangere,
Diabetiker etc.)



» Wurde ein Materialkonzept definiert?

« Erfolgen regelméaBige Unterweisungen zur Instru-
mentenaufbereitung, Dokumentation etc.?

Durch den Aufbau eines Praxisshops (hierzu gibt es ent-
sprechend rechtliche, landerspezifische Vorgaben zum
gewerblichem Engagement zu beachten) flir empfeh-
lenswerte Zahnpflege- und Mundhygieneartikel unter-
streicht eine Praxis ihre Ausrichtung auf den Bereich
der Prophylaxe. Eine dekorative Vitrine im Eingangsbe-
reich oder Wartezimmer informiert Uber das Angebot.
Unmittelbar nach der Behandlung kodnnen Patienten
speziell fur ihren Bedarf ausgewahlte Zahnpflegepro-
dukte erwerben. Ein ansprechender Praxisshop unter-
stUtzt somit auch die Kundenbindung.

1 Umfrage Techniker Krankenkasse, 2009

e Buychauszug Ende m—

INFORMATION

,Die patientenorientierte Zahnarztpraxis“ ist ein Ratgeber flr
praktizierende Zahnarzte, Praxismitarbeiter in Leitungsfunktion
und Existenzgriinder und beschreibt die moderne patienten-
orientierte Dienstleistungspraxis. Das Fachbuch vermittelt
DenkanstoBe und Tipps, mit denen sich Praxisabldufe opti-
mieren lassen.

Esist in vier Sprachen (Deutsch, Englisch, Russisch, Spanisch)
bei BEGO unter www.bego.de oder im Buchhandel erhaltlich.

Henning Wulles
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