
Rechtssicheres und zeitsparendes Forderungsmanagement 
Genau nachgefragt: Nadine Gilberg, Juristin und Leitung Forderungsmanagement bei der PVS dental, im Interview. 

Die zahnärztliche Abrechnung hält 
für Zahnärzte viele Herausforde-
rungen bereit. Nadine Gilberg, PVS 
dental, informiert, wie das Unter-
nehmen Zahnärzte bei der Abrech-
nung unterstützt. 

Frau Gilberg, die papierlose Praxis 
wird als Zukunftsmodell geprie-
sen. Wie stehen Sie dazu?

Nadine Gilberg: Die Digitali-
sierung ist Fluch und Segen zu-
gleich. Aus meiner Erfahrung ist es 
für Zahnärzte im Praxisalltag sehr 
hilfreich, rein digital zu arbeiten. 
Wenn dann aber z. B. das digitale 

Terminbuch nicht funktioniert, ist 
die Praxis lahmgelegt.

Ist die digitale Praxis dennoch ein 
zukunftsfähiges Konzept?

Ich empfi nde es als sehr wichtig 
und für die Zahnarztpraxen effi-
zient, digital zu arbeiten – aber nur 
unter der Voraussetzung, dass es 
rechtssicher ist. Das bedeutet u. a., 
dass die Dokumentation ordnungs-
gemäß geführt und vollständig sein 
muss. Dazu gehört auch, dass die Pa-
tienten alle notwendigen Formulare 
unterschreiben müssen – dabei han-
delt es sich zum Beispiel um die Kos-
tenaufklärung bei Eigenanteilen 
oder um das Einverständnis, dass 
ihre Daten an uns weitergegeben 
werden. Wenn diese Unterschriften 
digital geleistet wurden, müssen sie 
strengen gesetzlichen Vorgaben ent-
sprechen und sind dann durch die 
Digitalisierung gut geschützt. Das ist 
vorteilhaft, da die geleisteten Unter-
schriften so fälschungssicher sind. 

Wie kann die PVS dental Zahn-
mediziner dabei unterstützen?

Da Gerichte beim Thema Da-
tenschutz besonders streng sind, 

stellen wir unseren Kunden u. a. 
eine gesetzeskonforme Einver-
ständniserklärung zur Datenwei-
tergabe kostenlos zur Verfügung, 
auch jederzeit zum Download auf 
unserer Homepage. Dazu noch eine 
Patienteninformation, die aus Pra-
xissicht erläutert, warum es sinn-
voll ist, dass der Arzt mit uns zu-
sammenarbeitet. 

Gibt es weitere Möglichkeiten, 
Zahnärzte in Abrechnungsfragen 
zu entlasten?

Aus meiner Sicht ist unser Por-
tal PVS dialog für den Kunden ent-
lastend und nutzbringend. Neben 
einer effi zienten Zusendung der 
Abrechnungsdaten kann der Kunde 
sich auch Statistiken ziehen und 

Verbesserungspotenziale für die 
eigene Praxis identifi zieren. Dazu 
zählt auch ein Fachbereichsver-
gleich. PVS dialog ist unser Mittel 
der Wahl in der Kommunikation 
mit dem Zahnarzt, da die Daten-
sicherheit zu jeder Zeit gegeben ist – 
und das ist in unserem Bereich ein 
wichtiges Thema. Deshalb ist mein 
Tipp an Zahnärzte, online zu gehen. 

Mit PVS dialog ist es für Zahnärzte 
also einfacher, die Übersicht zu be-
halten?

Genau, unsere Kunden können 
auf einen Blick sehen, ob es noch 
offene Forderungen gibt und wie 
hoch sie sind. Das ist v. a. für den 
Überblick über die Ratenzahlungen 
interessant – über PVS dialog kann 

man nämlich verfolgen, wie sich die 
Forderung entwickelt. 

Warum bietet die PVS dental 
Ratenzahlungen an?

Die PVS dental will das gute 
Arzt-Patienten-Verhältnis unbe-
dingt erhalten. Dazu gehört auch, 
dass wir nicht gleich alle Register 
ziehen und ein Klageverfahren ein-
leiten. Wenn ein Patient nicht zah-
len kann, suchen wir den persönli-
chen Kontakt und geben ihm durch 
eine Ratenzahlung die Möglichkeit, 
sich seinen fi nanziellen Mitteln ent-
sprechend mit der Forderung aus-
einanderzusetzen. 

Teil Ihres Konzeptes ist auch, Ihr 
Wissen weiterzugeben. 

Genau, beispielsweise führen 
wir Seminare zum Thema „Lücken-
lose Dokumentation“ durch. Dort 
können Sie auch mich antreffen! DT

PVS dental GmbH
Tel.: +49 6431 2858050
www.pvs-dental.de

Ass. jur. Nadine Gilberg, Abteilungslei-
tung Recht & Forderungsmanagement, 
PVS dental.

Mit Hygiene-Technologie-Konzept Tausende Euro sparen
Zahnzentrum Emsland: „Dank SAFEWATER haben wir die Reparaturen mehr als halbiert.“

Seit vier Jahren setzt Zahnarzt 
Dr. Jan Martin Ebling in seinem 
Zahnzentrum Emsland auf das 
SAFEWATER Hygiene-Technolo-
gie -Konzept von BLUE SAFETY. 
Für ihn ist Wasser hygiene fester 
Bestandteil eines erfolgreichen 
Qualitätsmanagements. Dass 
sich mit dem richtigen Konzept 
gleichzeitig der Reparaturauf-
wand minimieren und jährlich 
Tausende Euro einsparen lassen, 
zeigen seine Langzeiterfahrungen. 

Schlechte Wasserproben und 
verstopfte Schläuche be-
einträchtigten Praxisbetrieb

Den Auslöser für Ebling, 
sich intensiver mit Wasserhygiene 
auseinanderzusetzen, lieferte 2015 
das Qualitätsmanagement der Pra-
xis. Das hatte sich das Kompetenz-
zentrum an der holländischen 
Grenze zuvor von der DEKRA 
nach den neusten Richtlinien der 
ISO 9001:2015 zertifi zierten lassen. 

„Wir haben regelmäßig Was-
serproben genommen, doch die 
Ergebnisse waren nicht optimal. 
Weder die genaue Befolgung der 
Herstellerempfehlungen noch die 
Intensiventkeimungen durch das 
Depot stellten uns zufrieden“, er-
zählt der Zahnmediziner. 

Über die Dentalmedien wurde 
Ebling auf BLUE SAFETY auf-
merksam. Nach intensiver Bera-
tung und technischer Bestands-
aufnahme war die Entscheidung 
schnell getroffen: Das Konzept ent-
sprach dem Wunsch der Praxis, 
Wasser hygiene zu delegieren und 
das Qualitätsmanagement sicher 
zu be spielen.

Die Wasserexperten passten ihr 
System an die Gegebenheiten vor 
Ort an und installierten bei lau-
fendem Praxisbetrieb. Unter Be-
rücksichtigung technischer und 

mikrobiologischer Faktoren jus-
tierten die Münsteraner immer 
wieder nach. So lange bis die Wirk-
samkeit mithilfe des individuell für 
das Zahnzentrum entwickelten 
Spülplans gewährleistet war.

All-inclusive-Service sichert 
Wirksamkeit und entlastet 
gesamtes Praxisteam  

Längst ist die Nutzung von 
SAFEWATER Routine. Jährliche 
Wartungen durch unternehmens-
eigene Servicetechniker und akkre-
ditierte Probenahmen belegen die 
hygienisch einwandfreie Wasser-
qualität gemäß den Vorgaben des 
Robert Koch-Instituts – für garan-
tierte Rechtssicherheit. 

„Dank SAFEWATER ist ein 
Themengebiet aus dem gesamten 
Hygienekomplex erfolgreich dele-
giert und läuft professionell ab. Bei 

uns hält eine Mitarbeiterin zentral 
den Kontakt zu den Wasserexper-
ten. Ich bekomme davon gar nichts 
mehr mit und habe den Kopf frei“, 
sagt der Unternehmer. 

Auch seinen Patienten gegen-
über habe er ein gutes Gefühl und 
ein ganz anderes Selbstbewusstsein 
während der Behandlung, denn er 
wisse, es könne nichts passieren: 
„Diese Sicherheit transportiert man 
in der Ausstrahlung des gesamten 
Teams.“ 

„Am Ende kostet mich 
SAFEWATER gar nichts“

SAFEWATER zahlt sich auch fi -
nanziell für das Zahnzentrum mit 
sechs Einheiten zwischen Meppen 
und Lingen aus. Während in den 
vier Jahren vor der Installation 
durchschnittlich 28 Reparaturen 
an Handstücken und Turbinen pro 

Jahr anfielen, waren es in den vier 
Jahren mit SAFE WATER nur noch 
zwölf. Der Aufwand wurde damit 
mehr als halbiert. Das schont die 

Nerven und spart bares Geld. 
Ebling überschlägt: jährlich 
etwa 10.000 Euro. 

„Das kann kein Zufall 
sein. Neben den Reparatur-
kosten spare ich jede Menge 
Chemikalien. Und wenn ich 
das gegen einander aufwiege, 
kostet mich SAFEWATER am 
Ende gar nichts. Das System hat 
sich längst im Praxisalltag amor-
tisiert“, freut sich der Anwender. 
Gleichzeitig schützt der monatli-
che Festpreis vor unerwarteten 
Kostenfallen. 

Kostenlosen Beratungstermin 
vereinbaren

Jetzt unter 00800 88552288 
oder www.bluesafety.com/Termin 
Ihre persönliche kostenfreie Sprech-
stunde Wasserhygiene vereinbaren 
und mehr erfahren. Oder einfach 
auf den Fachmessen in München 
oder Frankfurt am Main am Stand 
der Wasserexperten vorbeischauen. 
DT

Biozidprodukte vorsich-
tig verwenden. Vor Ge-
brauch stets Etikett 
und Produktinforma-
tion lesen. 

BLUE SAFETY GmbH
Tel.: 00800 88552288
www.bluesafety.com
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Zahnarzt Dr. Jan Martin Ebling schwört 
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Infos zum Unternehmen

 „Da aufgrund der DSGVO immer mehr Unterschriften geleistet 
werden müssen, rate ich Praxen dringend, auf die Vollständig-
keit zu achten. Zahnärzte müssen das zur Routine machen – 

auch wenn es im Praxisalltag schwierig zu implementieren ist.“
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Der neue Dreh- und Angelpunkt
Neue Implantologie- und Chirurgie-Motoren von Bien-Air.

Formstabile Matrizenbänder
Garrison stellt Composi-Tight® 3D Fusion™ Firm vor. 

Garrison Dental Solutions, seit 1997 
der führende Hersteller von Teilmat-
rizensystemen, freut sich, die neueste 
Ergänzung des beliebten Composi-
Tight® 3D Fusion™ Teilmatrizensys-
tems, Fusion Firm Matrizenbänder 
mit eZ-Place™-Technologie, vorzu-
stellen. 

„Typische bleitote Teilmatrizen-
bänder lassen sich bei der Platzie-
rung für Kompositrestaurationen der 
Klasse II sehr leicht verformen. Die 
eZ-Place™-Technologie, die für die 
Fusion Firm Bänder verwendet wird, 
besteht aus speziell verarbeitetem 
Edelstahl und einem fi rmeneigenen 
Matrizenformungsprozess, um Teil-
matrizenbänder herzustellen, die 
einer Verformung um fast 70 Prozent 
besser widerstehen als herkömmli-
che Bänder“, so Jason Phillips, Mar-
ketingdirektor von Garrison. 

eZ-Place™ ermög-
licht, dass die Firm 
Matrizenbänder mit 
einer Dicke von nur 
0,038 mm eine vorkon-
turierte Form beibe-
halten, um die exzel-
lenten engen Approxi-
malkontakte und die 
ideale Anatomie zu 
gewährleisten, für die 
das Composi-Tight® 
3D Fusion™ System 
bekannt ist. Fusion 
Firm Bänder können 
in Situationen platziert 
werden, die mit an-
deren Bändern nicht 
möglich sind. Konser-

vative Präparationen mit verbleiben-
dem Kontakt, Überstände an den 
Präparationsgrenzen und andere 
Herausforderungen werden sie nicht 
länger beeinträchtigen. 

Composi-Tight® 3D Fusion™ 
Firm Matrizenbänder sind in Sets 
mit allen Größen, individuellen 
Nachfüll packungen 
und ausgewählten 
Teilmatrizensystem-
kits von Garrison 
Dental Solutions er-
hältlich. DT

Garrison 
Dental Solutions
Tel.: +49 2451 971409
www.garrisondental.com

Infos zum Unternehmen

Highly specialized dental products for patient comfort and safety.  
Used in a modern dental practice, with patients demanding first 
class and state-of-the-art dental treatment. 

Today’s dental professionals have many more options to ensure 
the comfort and safety of their patients. 

www.sulzer.com/transcodent

transcodent™ with precision

transcodentTM 
Needles, cannulas, primary 
packaging and application 
systems for dental use

Dental Advisor
Preferred Product
Transcodent Painless
Injection Needles

Besuchen Sie uns:

ID Infotage in München
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Intelligente Abrechnungs- und Verwaltungslösungen
smart ZMV – dentisratio GmbH betreut Zahnarztpraxen in allen KZV-Bereichen. 

Von der Einzelbehandlerpraxis bis 
hin zu ganzen Zahnkliniken – um 
allen Kundenwünschen auf höchs-
tem Niveau und zu jeder Zeit ge-
recht werden zu können, hat das 
Dienstleistungsunternehmen für 
zahnärztliche Abrechnung und Ver-
waltung expandiert: Die dentisratio 
GmbH baut kontinuierlich die Mit-
arbeiterzahl aus, um das umfang-
reiche Dienstleistungsangebot ent-
sprechend der großen Nachfrage zu 
bedienen. 

Die Büros in Potsdam und 
Hamburg sorgen für Kundennähe, 
ausgewiesene Fachkompetenz und 
direkte Ansprechpartner. Das sind 
die Markenzeichen des Unterneh-
mens. Die Vorteile für die Kunden 
liegen auf der Hand: keine zeitauf-
wendige Mitarbeitersuche, keine 
Probleme mit Urlaub, Krankheit, 
Schwangerschaft. Der Kunde kann 

sicher sein, jederzeit einen kompe-
tenten Ansprechpartner zu errei-
chen, denn es sind prinzipiell 
immer mehrere Kollegen in seine 
Betreuung involviert. 

Großes Angebotsspektrum 
Mit dem Angebot der smart 

ZMV werden sowohl kleine Praxen 
als auch große Praxisgemeinschaf-
ten mit unterschiedlichsten Ab-
rechnungsmodalitäten betreut. Das 
Angebotsspektrum reicht von der 
vollständigen Übernahme der Ab-
rechnungsabwicklung und aller 
Verwaltungsaufgaben inkl. Korres-
pondenz mit Versicherungen und 
Erstattungsstellen bis hin zur Sys-
tempfl ege der Praxissoftware und 
dem Controlling zur Sicherstel-
lung, dass keine erbrachten Leis-
tungen verloren gehen. Das Team 
smart ZMV arbeitet mit allen gän-

gigen Praxissystemen und passt 
sich den Erfordernissen der Praxen 
an. 

Auch bei wirtschaftlichen Fra-
gen, wie Neuanschaffungen von 
kostspieligen Geräten, kann die 
dentisratio GmbH anhand der au-
thentischen Praxiszahlen Auskunft 
darüber geben, wie sich solche In-
vestitionen für die Praxis rechnen. 

Ihre Wünsche, gleich, ob das 
komplette Auslagern aller Verwal-
tungsaufgaben oder die Unterstüt-
zung und Beratung Ihrer mit der 
Abrechnung in der Praxis betrauten 
Mitarbeiter sind umsetzbar. Und 
Sie haben wieder mehr Zeit für Ihre 
eigentliche zahnärztliche Arbeit. DT

dentisratio GmbH 
Tel.: +49 331 979216-0 
www.dentisratio.de

Mit dem Ziel der Vereinfachung 
von Implantatinsertionen sowie 
oralchirurgischen Eingriffen hat 
das Schweizer Dentalunternehmen 
Bien-Air Dental die neuen Im-
plantologie- und Chirurgie-Moto-
ren Chiropro und Chiropro PLUS 
vorgestellt. Die Steuerung erfolgt 
mithilfe eines einzigen Drehknopfs: 
Anhand einer Drehbewegung navi-
giert der Nutzer durch die Menüs, 
zur einfacheren Wartung lässt sich 
dieser leicht entfernen und steri-
lisieren. Dank dieser prägnanten 
Schnittstelle zeigen der Chiropro 
sowie der Chiropro PLUS die 
wichtigsten Informationen auf 
einen Blick: Art der zu verwen-
denden Instrumente, Drehzahl 
und -moment, Fördermenge der 
Spülfl üssigkeit und Drehrichtung. 
Während der neue Chiropro im 

Wesentlichen dem Implantatsetzen 
gewidmet ist, ermöglicht der 
Chiropro PLUS sowohl die Durch-
führung von implantologischen als 
auch oralchirurgischen Eingriffen. 
Vorprogrammierte Behandlungs-
abläufe und die Möglichkeit, die 
Einstellungen je nach den Beson-
derheiten des Patienten zu ändern, 
erleichtern ebenfalls die Bedienung 
der neuen Implantologie- und Chi-
rurgie-Motoren.

So einfach haben Behandler 
den Dreh raus. DT

Bien-Air 
Deutschland GmbH
Tel.: +49 761 45574-0
www.bienair.com

Infos zum Unternehmen

© Billion Photos/ Shutterstock.com
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Einfache und effi ziente Knochenregeneration mit 3D-vorgeformtem Titan-Mesh
OssBuilder ermöglicht schnelle und einfach geführte Knochenregeneration.

Titan ist wegen seiner guten Dukti-
lität und exzellenten Biokompatibi-
lität das am häufi gsten für Zahn-
implantate verwendete Edelmetall. 
Aufgrund seiner schwierigen Hand-
habung und des hohen Expo-
sitionsrisikos wurde Titan aller-
dings selten im Bereich der ge-
führten Knochenregeneration ver-
wendet. Seit 2012 bietet Osstem 
mit dem vorgeformten Titan-Mesh 
OssBuilder (vorher: SmartBuilder) 
hierfür eine Lösung. 

Leichte und weniger invasive 
Platzierung

OssBuilder kann direkt mit 
dem Implantat verbunden werden, 

ohne dass die Membran zusätz-
lich fi xiert werden muss. Ein als Brü-
cke zwischen Implantat und Oss-
Builder fungierender Anker wird 
zunächst mit dem Implantat ver-
bunden und die fi nale Fixierung er-
folgt durch das Verbinden einer 
Einheil- oder Abdeckkappe auf 
dem OssBuilder nach dessen Plat-
zierung. Mit OssBuilder werden 
kürzere Behandlungszeiten und ein 
einfacheres Weich- und Hartgewe-
bemanagement möglich.

Verschiedene Optionen von 
3D-vorgeformten Membranen

Das optimierte vorgeformte 
Design wurde mit Blick auf die am 

häufi gsten in der Praxis vorkom-
menden Fälle entwickelt und er-
laubt ein einfaches Handling. So 
kann OssBuilder ohne zusätzliches 
Biegen oder Trimmen direkt im Pa-
tienten eingesetzt werden. Erhält-
lich sind verschiedene Optionen 
und Größen, die je nach dem zu be-
handelnden Knochendefekt ausge-
wählt werden können.

Vorhersehbare Ergebnisse mit 
ausgezeichneter Erhaltung des 
Knochenvolumens

Durch die hohe Stärke des Oss-
Builder Titan-Meshs wird Knochen-
volumen vor äußeren Einfl üssen ge-
schützt und somit effektiv erhalten. 

Laut Dr. Marco Tallarico, einem er-
fahrenen Behandler, der OssBuilder 
bereits seit mehreren Jahren ein-
setzt, „schafft die Verwendung von 
OssBuilder bei der Implantatinser-
tion den notwendigen Raum für die 
Augmentation von alveolären Kno-
chendefekten, was zu einer guten 
Knochenstabilität, einer Weichge-
websqualität sowie einem vorher-
sehbaren Erfolg der Implantation 
und der prothetischen Versorgung 
führt“. DT

Osstem Implant
Tel.: +49 6196 7775500
www.osstem.de

Infos zum Unternehmen

Neuer Standard für gefräste Schienen
CLEAR FLEX ist die neue thermoplastische Fräsronde für CAD/CAM-gefertigte Aufbissschienen von primotec.

Bei dem CLEAR FLEX-Material 
handelt es sich um einen trans-
parenten PMMA-Kunststoff mit 
Thermo-Effekt. Dieser Effekt be-
wirkt, dass sich die gefräste Schiene 
bei Erwärmung automatisch der 
Zahnsituation des Patienten an-
passt, ohne aber dabei ihre Oberfl ä-
chenhärte zu verlieren. Erreicht 
wird dieser Thermo-Effekt, indem 
die gefräste PREMIOtemp CLEAR 
FLEX Schiene vor der Eingliederung 
in 40 bis 50 °C warmem Wasser 
vortemperiert wird. So feinjustiert 
sie sich beim Einsetzen im Mund 
des Pa tienten quasi von selbst. Das 
Ergebnis ist eine gefräste Aufbiss-
schiene, die sich optimal und voll-
kommen spannungsfrei der Zahn-
reihe anpasst, die okklusalen Kon-
taktpunkte und Führungsfl ächen 
durch ihre Oberfl ächenhärte aber 
trotzdem erhält.

Nichts drückt, nichts spannt
Besonders angenehm für den 

Patienten ist die hohe Transparenz 
des Materials, die dazu führt, dass 
die Schiene im Mund nahezu un-
sichtbar wird. Darüber hinaus ist 
es angenehm für den Behandler 
und das Labor, dass PREMIOtemp 
CLEAR FLEX durch den beschrie-
benen Thermo-Effekt moderate 
Ungenauigkeiten bei der Abdruck-
nahme kompensieren kann. Damit 
ist das Material auch für Intra-
oralscans über den gesamten Zahn-
bogen (zwei Quadranten) bestens 
geeignet.

Vorteil für alle Beteiligten ist 
die stark erhöhte Bruchsicherheit 
der gefrästen Schienen durch die 
thermische Flexibilität und den 
Memory- Effekt des PREMIOtemp 
CLEAR FLEX Materials. Dadurch 
gehören gebrochene Schienen und 
deren oftmals kostenlose Neuanfer-
tigung weitgehend der Vergangen-
heit an. So wird die Wirtschaftlich-
keit und Präzision gefräster Auf-
bissschienen erheblich gesteigert. DT

primotec – 
 Joachim Mosch e.K.
Tel.: +49 6172 99770-0
www.primogroup.de
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Abb. 1: Gefräste PREMIOtemp CLEAR FLEX Schiene. Zustand direkt nach dem Verschlei-
fen der Haltestifte, unpoliert. Das Material hat eine gewisse Grundfl exibilität, die die 
Schiene im normalen Gebrauch sehr bruchsicher macht. – Abb. 2: Nach Erwärmung lässt 
sich die Aufbissschiene aufgrund des Thermo-Effekts sogar stark verformen, ohne zu bre-
chen. – Abb. 3: Wenn die Schiene im verformten Zustand gehalten wird und abkühlt, behält 
sie die veränderte Form ein Stück weit bei. – Abb. 4: Die Schiene kann jedoch wieder ganz 
einfach in ihre Ausgangsform zurückgebracht werden, indem man sie in 40 bis 50 °C war-
mes Wasser legt und damit wieder sehr fl exibel macht (Thermo-Effekt). – Abb. 5: Nach ca. 
30 Sekunden hat die Schiene wieder ihre ursprüngliche Form (Memory-Effekt), die sich im 
noch warmen Zustand optimal und vollkommen spannungsfrei der Zahnreihe anpasst. Die 
okklusalen Kontaktpunkte und Führungsfl ächen bleiben durch die grundsätzliche Oberfl ä-
chenhärte des Materials immer erhalten.  – Abb. 6: Die Kombination aus Thermo-Effekt 
(Flexibilisierung durch Wärmezufuhr) und Memory-Effekt („Erinnerung“ an die gefräste 
Urform) führt also dazu, dass sich die Schiene sehr passgenau und spannungsfrei auf das 
Modell bzw. in den Mund setzen lässt. – Abb. 7: Die PREMIOtemp CLEAR FLEX Schiene 
im Patientenmund. Spannungsfreier Tragekomfort und präzise Passung durch Thermo- 
Effekt. Abb. 8: Hohe Transparenz der Aufbissschiene für nahezu unsichtbares Tragen. – 
Abb. 9: Nichts drückt, nichts spannt – die gefräste PREMIOtemp CLEAR FLEX Schiene ist 
einfach nur besonders angenehm zu tragen.
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Einfach. Bewährt. Gut.
Lokalantibiotikum zur ergänzenden Paro-Therapie.

Ligosan® Slow Release ist seit fast 
einem Jahrzehnt eine feste Größe 
in der Parodontitistherapie: Das 
Lokalantibiotikum von Kulzer er-
gänzt die konventionelle, nicht-
chirurgische Standardtherapie chro-
nischer und aggressiver Parodon-
titis bei Erwachsenen ab einer Ta-
schentiefe von fünf Millimetern. 

Dafür wird der Wirkstoff 
Doxycyclin als Gel in 14-prozenti-
ger Konzentration über einen han-
delsüblichen Applikator einmalig 
und direkt im Fundus der jewei-
ligen Parodontaltasche platziert. 
Gelüberschüsse werden 
ganz einfach am Gin-
givarand mit einem 
feuchten Wattepellet 
entfernt.

In der Parodontaltasche gibt 
Ligosan Slow Release zuverlässig 
den Wirkstoff über mindestens 
zwölf Tage in ausreichend hoher 
Konzentration frei und hemmt 
somit das Bakterienwachstum. Das 
Gel selbst muss nicht entfernt wer-
den und baut sich zu Milch- und 
Glukolsäure ab. Dabei ist die syste-
mische Belastung für den Patienten 
gering.1

Der Anwendungserfolg und 
die klinische Wirksamkeit sind in 
zahlreichen Studien bewiesen. An-
ders als mit alleinigem Scaling and 
Root Planing (SRP) sind die Ta-
schentiefen mit Ligosan Slow Re-
lease nach sechs Monaten stärker 

reduziert, ebenso wird ein höherer 
Attachmentlevel-Gewinn erzielt.2 
Die Ergebnisse wurden durch eine 
breit angelegte Anwendungsbeob-
achtung im niedergelassenen Be-
reich bestätigt.3

Das leichte und unkomplizierte 
Handling, die schonende wie effek-
tive Therapie und die bestätigte 
Wirksamkeit wissen nicht nur 
Anwender, sondern auch Patienten 
zu schätzen. So schafft die erwiesen 
erfolgreiche, sanfte und schmerz-
arme Parodontitistherapie mit 
Ligosan Slow Release Zufriedenheit 

und Vertrauen 
in die Praxis und hilft 
damit, langfristig die 

Adhärenz zu steigern.
Interessenten können kostenlos 

Informationen anfordern unter: 
www.kulzer.de/ligosanunterlagen DT

Hinweis: Ligosan® Slow Release ist in der 
Schweiz nicht zugelassen.

Kulzer GmbH
Tel.: 0800 43723368
www.kulzer.de/ligosan
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Genau darum:

* Die Gewinner werden schriftlich/telefonisch benachrichtigt. Eine Barauszahlung ist nicht möglich. Teilnahme bis 31.12.2019,  

Mitarbeiter von PVS dental und deren Angehörige dürfen an der Verlosung nicht teilnehmen. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

Wir finden täglich viele Fehler. Denn PVS dental bietet die genaueste Rechnungsprüfung 

auf dem deutschen Markt. Genau genommen bei 97 von 100 PVS dental Neukunden 

identifizieren unsere Spezialisten Verbesserungspotenziale in der zahnärztlichen  

Privatliquidation. Machen Sie also nicht nur mit bei unserem außergewöhnlichen 

Gewinnspiel, sondern sprechen Sie auch mit uns über Ihre Abrechnungsprozesse. 

Mehr unter: www.pvs-dental.de

Fehler gefunden? 
Besuchen Sie uns vom  

18. – 19. Oktober auf der  
Fachdental München!

Sie �nden uns in Halle B6 Stand F40.  

Oder nehmen Sie auf  

www.pvs-dental.de/hummer.html 

am Gewinnspiel teil.

Zu gewinnen*

1 Hummer-Dinner 
für zwei

1 mal Abheben 
im Flugsimulator

1 Designer- 
Kuckucksuhr

Finden Sie drei Fehler und gewinnen*  
Sie ein Hummer-Dinner!



Know-how für ein strahlendes Lächeln
Effi ziente Produktentwicklung bei Sulzer dank der Zusammenarbeit von Zahnärzten und Produktentwicklern im „Dental Competence Center“.

Sulzer bietet fortschrittliche Ap-
plikationslösungen für Zwei-Kom-
ponenten-Mischanwendungen auf 
dem Dentalmarkt – für Abform-
materialien, Materialien für pro-
visorische Kronen und Brücken, 
Zemente, Bleaching-Produkte und 
vieles mehr.

Ergonomisches, einhändiges 
Applizieren

Sulzer kennt die Bedürfnisse des 
Markts genau, erforscht und entwi-
ckelt neue Lösungen für Zahnärzte 
und testet diese vor der Marktein-
führung sorgfältig. Mixpac™-Sys-
teme sind ergonomisch designt und 

können einhändig genutzt werden. 
Sie ermöglichen eine präzise, hoch-
wertige und reproduzierbare Mi-
schung von Zwei-Komponenten-
Materialien und sorgen so für lang-
lebige klinische Ergebnisse und ein 
strahlendes Lächeln beim Zahnarzt 
und seinen Patienten.

Wissensaustausch 
mit Spezialisten

Der Austausch von Know-how 
mit Endanwendern ist einer der 
wichtigsten Einfl ussfaktoren für 
den Innovationsprozess und eine 
erfolgreiche Entwicklung. Sulzer 
lädt regelmäßig wichtige Mei-
nungsbildner aus dem Dentalbe-
reich, die dem sogenannten Opi-
nion Leader Programm von Sulzer 
angehören, zum Wissenstransfer 
ein. Unter den Teilnehmern sind 
Spezialisten aus verschiedenen 
Fachbereichen wie Implantologie, 
Digitale, Präventive, Restaurative 
und Ästhetische Zahnheilkunde, 
Kiefer- und Gesichtschirurgie. Die 
Zusammenarbeit mit diesen Zahn-
ärzten läuft bereits seit vier Jahren, 
und beide Seiten profi tieren davon: 
Sulzer erfährt die Bedürfnisse der 
Zahnärzte aus erster Hand, konkret 
mit welchen Schwierigkeiten und 
Herausforderungen sie im Praxis-
alltag im Hinblick auf Produkte zu 
kämpfen haben. So haben die Opi-
nion Leader einen großen Einfl uss 
auf die Produktentwicklung. Die 
Zahnärzte profi tieren von der um-
fangreichen Expertise von Sulzer 
und erfahren, welche Produkte sie 
bei ihrer täglichen Arbeit unter-
stützen können.

„Das ganze Vorhaben begann 
mit nur zwei Zahnärzten in der 
Schweiz, inzwischen verfügen wir 
über ein großes Netzwerk von Zahn-
ärzten aus Europa, Asien, Nord- und 
Südamerika. Sie fühlen sich ver-
standen und teilen ihr Wissen und 
ihre Ideen gerne mit uns. Sie unter-
stützen uns beispielsweise mit Vor-
trägen für Kunden und führen 
Umfragen und Marktanalysen mit 
Zahnärzten zu bestimmten The-
men durch. Außerdem leiten sie, 
zusammen mit uns, auch Work-
shops an Dentalmessen (Abb. 2), 
um den Messe besuchern die An-
wendung der Mixpac™-Produkte 
näherzubringen“, erläutert Massimo 
De Martis, Leiter Produktmanage-
ment und Opinion Leader Manage-
ment bei Sulzer. Bei Innovations-
workshops haben die Teilnehmer 
die Gelegenheit, sich über Trends 
in verschiedenen Bereichen aus-
zutauschen. Bei einem Rundgang 
durch die Konstruktion und Ferti-
gung von Sulzer im schweizerischen 
Haag erfahren die Zahnärzte, wie 
ihre täglichen Werkzeuge entwi-
ckelt und produziert werden.

Systemansatz für 
Verpackungslösungen

Ein wesentliches Merkmal des 
Produktportfolios von Sulzer ist 
der Systemansatz. Jedes System be-
steht aus einer Kartusche, einer 
Mischkanüle, einem Intraoral-Tip 
und einem Dispenser, die ideal zu-
sammenarbeiten. Bei einem Appli-
kationsworkshop können die Teil-
nehmer einige Produkte testen, 
um deren Vorteile zu erfahren. Ziel 

des Workshops ist es, Know-how 
auszutauschen, andere Perspekti-
ven kennenzulernen und von-
einander zu profi tieren. 

Dr. Simon Prieß, Zahnarzt aus 
der Nähe von Darmstadt, kom-
mentiert: „Ich freue mich auf die 
interessante und nutzbringende 
Partnerschaft bei der Arbeit an zu-
künftigen Projekten im Rahmen 
des Opinion Leader Programms. 
Ich bringe gern mein Wissen und 
meine Erfahrung in die Entwick-
lung von Ideen und Produkten 
ein.“

Das neue
Dental Competence Center 

In unserer sich immer schneller 
entwickelnden Welt ist eine effi -
ziente Produktentwicklung das A 
und O. Aus diesem Grund hat die 

Dental Business Unit bei Sulzer das 
Produktmanagement und das Opi-
nion Leader Management zu einem 
„Dental Competence Center“ zu-
sammengeführt. Die Informatio-
nen der Opinion Leader werden 
dadurch direkt in die Projekte 
des Produktmanagement-Teams 
einfl ießen und umgekehrt. Dies 
spart Zeit durch die Reduktion von 
Schnittstellen und verhindert In-
formationsverlust. Gleichzeitig dient 
dieses Konzept als Ideengenerator 
für neue Geschäftsfelder in der 
Dentalbranche. DT

Sulzer Mixpac AG
Tel.: +41 81 41470000
www.sulzer.com/de-ch/germany

Abb. 1: Dr. Simon Prieß, Darmstadt, 
ist Teilnehmer des Opinion Leader Pro-
grammes.

1

Abb. 2: Schulungsvortrag eines der brasilianischen Opinion Leaders während einer 
Dentalmesse in Brasilien.

Infos zum Unternehmen
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Starker Endo-Anbieter jetzt auch in Deutschland
Hersteller des SAF-Systems ReDent NOVA zieht nach Berlin.

Die pulsierende Med-Tech-Szene in 
Berlin hat ein weiteres Mitglied: 
ReDent NOVA GmbH & Co. KG, 
ursprünglich in Israel angesiedelt, 
ist das Unternehmen hinter dem 
SAF-System. Bis heute ist es das 
einzige multifunktionale Endo-
dontiesystem, das 3D-Aufberei-
tung des Wurzelkanals unter 
gleichzeitiger Spülung und Schall-
aktivierung der Spüllösung er-
möglicht. Somit kann SAF sowohl 
als unabhängiges Endodontiesys-
tem als auch in Kombination mit 
anderen endodontischen Techni-
ken eingesetzt werden.

Zeev Schreiber, CEO des Unter-
nehmens, sagt zum kürzlich durch-
geführten Umzug nach Berlin: 
„Der Hauptsitz wurde in Berlin- 
Moabit nahe den Bundesministe-
rien und des Berliner Hauptbahn-
hofs angesiedelt. Von Anfang an 
wurden die Self-Adjusting Files in 
Deutschland produziert. In weni-
gen Monaten wird der Service für 
den deutschen und den gesamten 
europäischen Markt ebenfalls vom 
Berliner Hauptsitz aus durchge-
führt.“ Dr. Alon Amit, ReDent 
NOVAs Director of Marke-
ting and Education, er-
gänzt: „Schon seit der 

Markteinführung des SAF- 
Systems waren der europä-
ische und speziell auch der 
deutsche Markt die Haupt-
zielgruppen des Unterneh-
mens. Nach der kürzlich 
erfolgten Akquisition von 

ReDent NOVA durch 
einen deutschen In -

vestor war der 
Umzug nach 
Berlin die na-

türliche Konse-
quenz.“ ReDent NOVA 
ist es sehr wichtig, näher 

an seiner Hauptzielgruppe 
zu sein. „Wir können da-
durch fl exibler liefern und 
schnelleren Service anbie-
ten“, fährt Dr. Amit fort, 
„es ist uns nunmehr mög-
lich, Qualitätskontrolle zu 
gewährleisten und somit 
die Zufriedenheit unserer 
treuen Kunden besonders 
in Deutschland, aber auch in 
Europa zu gewährleisten.“

Die Wahl Berlin war ein-
fach. „Die Hauptstadt Deutsch-

lands ist international. Einerseits 
traditionell in der deutschen In-

dustrie verankert, andererseits in-
novativ und dynamisch. Wir sind 

sicher, dass der Umzug einen Wen-
depunkt für ReDent NOVA dar-
stellt.“

Angetrieben durch die neuen 
Besitzverhältnisse investiert ReDent 
NOVA nun große Mühen in die 
Verbesserung der gesamten Pro-
duktlinie. Das beinhaltet die Ver-
einfachung des Anwenderproto-
kolls, die Entwicklung neuer be-
nutzerfreundlicher Geräte und Ver-
einfachung des Geräteunterhalts. 
Zudem bearbeitet das Unterneh-
men auch den ökonomischen As-
pekt des Systems, um es für den 
Zahnarzt kostengünstiger zu ma-
chen. „In wenigen Monaten werden 
alle Produktmodifi kationen ausge-
reift sein und danach als Basis 
für unser zukünftiges Wachstum 
dienen. Wir freuen uns darauf, dem 
Markt diese Innovationen anbieten 
zu können“, fasst Dr. Amit zusam-
men. DT

ReDent NOVA GmbH & Co. KG 
Tel.: +49 30 84430096
www.redentnova.de
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Einkauf – schnell, fl exibel, direkt
Zhermack: mit neuem Webshop zu hoher Kundenzufriedenheit. 

Unter dem Motto „Alles für Ihren 
Praxis- und Laboralltag“ präsen-
tiert Zhermack als einer der führen-
den nationalen Anbieter von Ver-
brauchsmaterialien für Zahnarzt-
praxen und Dentallabore ab sofort 
einen neuen Webshop. Bereits seit 
fast einem Jahr ist das Unterneh-
men online und ermöglicht Kunden 
eine bequeme Online-Bestellung. 
Mit dem neuen Shop erhöht Zher-
mack seine Erreichbarkeit und trägt 
nachhaltig zur Kundenzufrieden-
heit bei. Die Vorteile des Webshops 
liegen klar auf der Hand: Neben 
einem Rabatt von zwei Prozent 

beim Online-Kauf, zeigt sich im 
Webshop die ganze Produktvielfalt 
mit aktuellen Einträgen. Bei Bestel-
lungen bis 16 Uhr erfolgt der Ver-
sand noch am selben Tag. Auch Jah-
resmengen können nach Rückspra-
che vereinbart werden. Zudem ist 
die Registrierung einfach und die 
Bestellung spart Zeit und Geld. 
Der Webshop kann unter shop. 
zhermack.de aufgerufen werden. DT

Zhermack GmbH Deutschland
Tel.: +49 5443 2033-0 
www.zhermack.com
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Gelungenes Praxismarketing braucht mehr als eine Website
Patienten und Praxisinhaber ersparen sich durch spezielle Online-Tools und Funktionen erheblichen Aufwand.

Die Wichtigkeit einer eigenen Web-
site im digitalen Zeitalter haben 
viele Zahnarztpraxen bereits er-
kannt. Häufi g ist ihnen jedoch nicht 
bewusst, dass es damit noch nicht 
getan ist.

Damit Sie Ihre Praxis optimal 
im Internet positionieren, ist eine 
Vielzahl an Marketingmaßnahmen 
einzuleiten. Denn: Die Konkurrenz 
wächst. Immer mehr Zahnarztpra-
xen und selbstständige Zahnärzte 
kämpfen um neue Patienten und 
stetiges Wachstum. Dabei hat derje-
nige die Nase vorn, der dort gefun-
den wird, wo potenzielle Patienten 
nach ihm suchen – auf der ersten 
Seite der Google-Suchergebnisse.

Auffi ndbarkeit durch Such-
maschinenoptimierung erhöhen

Diese erste Seite der Suchergeb-
nisse erreichen Sie durch gezielte 
Suchmaschinenoptimierung. Dazu 
gehören sämtliche Maßnahmen, 
die Ihre Positionierung bei Google 
und anderen Suchmaschinen ver-
bessern. Eine der wohl wichtigsten 
Schritte der Suchmaschinenopti-
mierung ist das sogenannte Link-
building. Dabei geht es darum, Ver-
linkungen von anderen, hoch auto-
risierten Websites auf Ihre Seite 
zu erhalten. Diese Backlinks wer-
den von den Suchmaschinen als 
Qualitätsmerkmal und Empfeh-
lung Ihrer Inhalte wahrgenommen.

Beim Linkbuilding sollten zahl-
reiche Kanäle berücksichtigt wer-
den. Darunter fallen neben großen 
Branchenportalen und Verzeich-
nissen auch Jobportale, Bewertun-
gen und Testberichte. Eines sollten 
jedoch alle Linkbuilding kanäle ge-

meinsam haben: Qualität und Re-
levanz. Ein Backlink von einer au-
toritätsschwachen oder irrelevan-
ten Seite kann Ihrer Platzierung in 
der Suchmaschine nämlich sogar 
schaden.

Rundum stimmiges Webdesign
Die Suchmaschinen legen gro-

ßen Wert auf User Signals. Darun-
ter sind Signale zu verstehen, die die 
Zufriedenheit eines Website-Besu-
chers anzeigen – so wie beispiels-
weise die Aufenthaltsdauer. Um 
diese Zufriedenheit zu erhöhen, 
sollten Sie bei der Optimierung 
Ihrer Website auf ein ansprechen-
des Webdesign achten. Dies beginnt 
bei der Erstellung eines Corporate 
Designs, das zu den Werten Ihrer 
Praxis passt und gleichzeitig poten-
zielle Patienten anspricht. Das Cor-
porate Design und die Verwendung 
von Fotos und Videos sind jedoch 
nur die halbe Miete. Auch eine op-
tisch ansprechende Website bringt 
Sie nicht weiter, wenn sie nicht 
nutzbar ist. Deshalb sollten Sie 
neben optischen Kriterien Wert auf 
die Ladegeschwindigkeit und die 
Usability (Nutzerfreundlichkeit) 
Ihrer Website legen.

Kleine Tools mit 
großer Wirkung

Um die Nutzerfreundlichkeit 
zu erhöhen, gibt es speziell für die 
Websites von Zahnarztpraxen 
Tools und Funktionen, die nicht 
nur Ihren Patienten, sondern auch 
Ihnen erheblichen Aufwand erspa-
ren. Besonders beliebt ist die 
Online-Terminvergabe. Doch auch 
ein Online-Anamnesebogen kann 

Ihren Papierverbrauch und Ihre 
Verwaltungsarbeit reduzieren, so-
dass Sie sich auf Ihr Kerngeschäft 
konzentrieren können.

Der Leitfaden für ganz-
heitliches Praxismarketing

Um Ihnen die Konzentration 
auf Ihre Hauptaufgaben als Zahn-
arzt zu erleichtern, ist es Ihnen 
möglich, alle Methoden eines 
ganzheitlichen Praxismarketing-
konzepts bequem im E-Book- oder 
Printformat nachzulesen. Das 
Handbuch Marketing mit Erfolg – 

Erfolgreiches Praxismarketing für 
Zahnärzte erläutert die in diesem 
Artikel angerissenen Punkte aus-
führlicher und gibt Ihnen zusätz-
lich Aufschluss über die Themen 
Markenbildung, Content-Erstellung 
und viele weitere. DT

ONMA Online Marketing GmbH
Tel.: +49 511 62668500
www.onma.de

„Um die Nutzerfreundlichkeit von Online-Marketing-Initiativen 
zu erhöhen, gibt es speziell für die Websites von Zahnarztpraxen 
Tools und Funktionen, die nicht nur Patienten, sondern auch 
Praxisinhabern erheblichen Aufwand ersparen.“
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Transparentes Dichtsilikon 
für die Implantattechnik

Niedrigviskos und selbsthärtend: Implanto Protect von R-dental.

Für den langfristigen Erfolg bei 
implantologischen Versorgungen 
kommt der sicheren Abdichtung 
der verschraubten Implantat-Abut-
ment-Verbindungen eine entschei-
dende Rolle zu. 

Das niedrigviskose, thixotrope 
und selbsthärtende Dichtsilikon 
Implanto Protect ermöglicht eine 
sichere Abdichtung von Hohlräu-
men und Gewindegängen bei zwei- 
und mehrteilig verschraubten Im-
plantat-Abutment-Verbindungen, 
bei Kronen und Brücken sowie 
Tele skoparbeiten auf Abutments, 
Implantaten und Stegkombinatio-
nen. Zudem können im Rahmen 

der Implantatprothetik Schrauben 
zuverlässig abgesichert werden. 
Implanto Protect überzeugt durch 
eine einfache Handhabung, kurze 
Aushärtungszeit sowie ein che-
misch und biologisch inertes Ver-
halten. Überschüssig appliziertes 
Material kann leicht entfernt wer-
den. Implanto Protect ist erhält-
lich in einer 5 ml-Doppelkammer-
spritze mit Zubehör. DT
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Dentalerzeugnisse GmbH
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minilus Werkstatt
Reparatur von Hand- und Winkelstücken

•  Zu Festpreisen* mit 

Original-Ersatzteilen –  

ohne KVA

•  Sichere Verpackung und 

Abholung durch Kurier

•  Repariertes Instrument 

binnen drei Werktagen** 

zurück

•  Gewährleistung auf die 

Reparatur

Jetzt  
beauftragen:   minilu.de/ 

werkstatt

*  gilt nicht für Totalschäden

** ab Eingang in der Werkstatt


