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Wer |hr Patient ist
und was er hat, geht nur die
etwas an, die es angeht.

CGM PROTECT, die starke Kombination aus Firewall und Virenschutz,
bietet die hochstmogliche Sicherheit fir Ihre medizinischen Daten.
Benutzerfreundlich, datenschutzgerecht und komfortabel.

Daran kommt keiner vorbei.
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www.fightcybercrime.de
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.Gerade die immer wieder notwendigen

Aktualisierungen in der Praxisorganisation,
wie zum Beispiel die Anpassung des Hygiene-
managements, notwendige Patientenlenkung,
Maskenpflicht, Testung der Mitarbeiter,
Information der Patienten, Beschaffung
von Schutzausristung etc. lassen sich
mit bereits bestehenden QM-Strukturen
leichter etablieren und organisieren.”

ZQMS:
Zahnarztliches Qualitatsmanagement
als starke Hilfe fir den Praxisalltag

Die vergangenen eineinhalb Jahre haben gezeigt, dass die Zahnarztpraxen immer wieder vor neue Heraus-
forderungen gestellt werden, die neben dem Praxisalltag bewaltigt werden mussen. Allen voran die, auch alle
anderen Lebensbereiche betreffende, Coronapandemie.

Gerade in solchen Zeiten zahlt sich eine strukturierte und funktionierende Praxisorganisation, die mithilfe von
etablierten Instrumenten des Qualitdtsmanagements umgesetzt wird, aus. Die Zahnarztpraxen sind dadurch
in der Lage, die neuen Anforderungen effizient umzusetzen. Durch die im Rahmen von QM bereits vorge-
gebenen Organisationsstrukturen, in Form von zusténdigen Mitarbeitern und der regelmaBigen Uberpriifung
von Ablaufen auf Aktualitéat und Funktionalitat ist sichergestellt, dass notwendige Anpassungen nicht versaumt
werden. Gerade die immer wieder notwendigen Aktualisierungen in der Praxisorganisation, wie zum Beispiel
die Anpassung des Hygienemanagements, notwendige Patientenlenkung, Maskenpflicht, Testung der Mit-
arbeiter, Information der Patienten, Beschaffung von Schutzausristung etc. lassen sich mit bereits bestehen-
den QM-Strukturen leichter etablieren und organisieren. Praxisteams, die es gewohnt sind, Verfahren, Check-
listen, Arbeitsanweisungen usw. zu definieren, zu kommunizieren und umzusetzen, kénnen einfach auf be-
stehende Strukturen zurtickgreifen. Verfahren kénnen erganzt, in Teambesprechungen abgestimmt und die
Informationen des Fehlermanagements dafir genutzt werden, um die Prozesse zu optimieren.

Auch ein funktionierendes Personalmanagement hilft, die individuellen Angste und Risiken der Mitarbeiter in
einer solchen Krise zu bertcksichtigen und das Team zusammenzuhalten. RegelmaBige Mitarbeitergesprache
und Teambesprechungen konnen dafir sorgen, dass ein Praxisteam gestéarkt aus dieser, doch oft schwieri-
gen Zeit, herauskommt. Ein Aspekt, der mit Blick auf den Fachkraftemangel nach der Pandemie eine Rolle
spielen wird. Nutzen Sie daher die Mdglichkeiten, die Innen Qualitdtsmanagement in Ihrer Praxis bietet. In zahl-
reichen Bundeslandern steht lhnen mit dem zahnarztlichen Qualitdétsmanagementsystem ZQMS ein QM-Sys-
tem speziell fir Zahnarztpraxen zur Verflgung, das Ihnen sémtliche Vorteile eines QM-Systems liefert und Sie
bei der Bewéltigung neuer Herausforderungen unterstutzt.

Weitere Informationen finden Sie auf www.zgms-eco.de
Dr. Doris Seiz

Mitglied des Vorstandes der Landeszahnarztekammer Hessen
Referentin fur Qualitdtsmanagement
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TIMETO SWITCH

Das NEUE Ti-Max Z95L

Wechseln Sie mithilfe der weltweit ersten Zwei-Wege-Spraytechnologie die Kiihlungsfunktion Ihres roten
Winkelstiicks Z95L von ,Spray” auf ,Wasserstrahl”. Wenn ein Extra an Sicherheit beno6tigt wird, dann gibt
die Aerosol-vermeidende Wasserstrahlkihlung bestmoglichen Schutz, wahrend weiterhin eine optimale

Kuhlung gewahrleistet ist. Genauso einfach stellen Sie wieder auf Spraykuhlung um,
sobald es die Umstande zulassen. Keine Modifikation an der Behandlungseinheit erforderlich -
Sie haben es selbst in der Hand.

N S K E G m b H TEL.: +49 (0)6196 77606-0 FAX: +49 (0)6196 77606-29
u ro pe E-MAIL: info@nsk-europe.de WEB: www.nsk-europe.de
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RegelméaBigkeit als Zuschussgarantie

Zur Bezuschussung bei einem Zahnersatz ist der Nachweis zu erbringen, dass in den letzten zehn Jahren
regelméasig Untersuchungen durchgeftihrt wurden. Dabei muss beachtet werden, dass dies nur fiir Kontroll-
untersuchungen und nicht fiir Schmerzbehandlungen gilt. Um einen Eintrag in das Bonusheft zu erhalten,
muss die behandelnde Praxis nach GOZ 0010 oder BEMA 01 abrechnen. Fiir Patient*innen heift das, dass
unabhéngig von akuten Beschwerden ein Termin vereinbart

werden muss. Seit dem 1. Oktober 2020 gilt unabhéngig von

der Coronapandemie, dass ein einmaliges Versdaumnis der

Untersuchung flr Erwachsene ohne Folgen bleiben kann. Ab g

2022 kann dieser Nachweis durch die elektronische Patien-
tenakte erleichtert werden, was Zahnarztpraxen birokratisch
entlastet. Abrechnungstipp von Sabine Schmidt, Leiterin des
Kompetenzcenters GOZ/GOA/BEMA beim Deutschen Zahn-
arztlichen Rechenzentrum (DZR): ,Ein sorgféltig geflihrtes
Bonusheft ist das A und O, um bei der Notwendigkeit eines
Zahnersatzes durch die Krankenkasse bezuschusst zu wer-
den. In diesem Kontext ist die Aufkldrung der Patient*innen
essenziell, um spétere Kosten vermeiden zu konnen.

Quelle: Deutsches Zahnérztliches Rechenzentrum (DZR)

Frisch vom Mezger

ICH KANN NUR NOCH DAFUR WERBEN!
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So einfach kann zuverlassige
Zahnpflege sein.'?

AHN-
EINIGUNGSSCHAUM
SCHUTZT VOR KARIES

Unige™ ist ein klinisch geprUftes* System aus der elektrischen Unige One™ Lamellenzahn-
burste und Unige Flow™ Zahnschaum**. Das innovative System passt sich an die Kiefer-
form an und erreicht alle Zahne gleichzeitig fur eine grindliche und schonende Reinigung.
Der Unige Flow™ Zahnschaum verteilt sich von Anfang an auf allen Zahnflachen und in den
Zahnzwischenrdumen — fur Kariesschutz rundum.

BLBR GmbH, Lil-Dagover-Ring 5, 82031 Grinwald

* Ormed-Institut, Universitat Witten-Herdecke ** enthalt 1.450 ppm Fluorid

' Gaengler P et al. J Dent Res 2021. Vol. 100 (Spec Iss): 1678 -

2 Lang T et al. J Dent Res 2021. Vol. 100 (Spec Iss ): 0303 (CED/IADR) unige.com
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Neue Layoutakzente, lebendige The- Gleichzeitig erhdlt die ZIWP-Redaktion einen neuen  ein vielversprechendes ZIWP-Dreamteam am Start,
menformate, mehr Performance: personellen Anstrich: auf die ausgeschiedene  zu dem selbstverstdndlich auch Projektleiter ZWP
2022 zeigt die ZWP, was sie kann Redaktionsleiterin Antje Isbaner folgt ihre langjéhrige  Stefan Thieme gehdrt. Verantwortlich flr die cross-
und erhoht, zusammen mit ihrem Mitarbeiterin Marlene Hartinger als neue ZWP-  medialen Schnittstellen der Print- und Online-Berei-
Sparringspartner ZWP online, ihre Redaktionsleiterin. Ergénzt durch die Redakteurinnen  che ist Impulsgeberin und Chefredakteurin Print/
crossmediale Reichweite. Dabei Katja Mannteufel und Alicia Hartmann steht fir 2022~ Online, Katja Kupfer.

werden Print- und Online-Inhalte zu
Teamplayern mit neuem interaktivem
Drive. Zudem gewinnen die exklu-
siven Themen der ZWP neue Spiel-
rdume, die den Mdglichkeiten und
Bedarfen unsereLZelt erlltspre.chen Marlene Hartinger )

und Unse_re L.eser ”.men Z|ellger|chtet Alicia Hartmann Redaktionsleiterin ZWP Katja Mannteufel
und fundiert informieren, wie und wo Redakteurin ZWP Redakteurin ZWP
es ihnen beliebt: ob beim Durchblat-
tern der frischen Printausgabe oder
beim Scrollen im Netz.

Stefan Thieme Katja Kupfer
8 ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021 Projektleiter ZWP Chefredakteurin Print/Online
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Rlckstand der Digitalisierung

Digitalisierung im Gesundheitswesen, beispielsweise die Einflihnrung der
elektronischen Arbeitsunfahigkeitsbescheinigung, wird durch die Kassen-
zahnérztliche Bundesvereinigung (KZBV) unterstiitzt, aber diese erhebt
trotzdem Kritik an dem aktuellen, stark fehlerbehafteten Vorgehen
durch die gematik. Dabei steht vor allem der mit der Digitalisierung
verbundene Mehraufwand flir die Zahnarztpraxen in der Kritik. Fiir

die KZBV steht fest, dass mit einer umsichtigeren Einfiihrung der

eAU viele Fehler vermeidbar gewesen waren. Die Testungen wur-

den immer wieder verschoben, weshalb Fehler nicht lokalisiert und
behoben werden konnten, daraus resultieren dann das aktuelle Chaos
sowie der Frust des Praxispersonals. Zudem liegt die Problematik auch in
den technischen Voraussetzungen flr die Infrastruktur, die derzeit nicht
flachendeckend zur Verfiigung steht. Digitale und technische Innovationen
miissen flr die Zahndrzteschaft zeitlich, wirtschaftlich und organisatorisch
umsetzbar sein und zusétzlich einen deutlichen Mehrwert flir die Patien-
tenversorgung bieten. Um dies erreichen zu kdnnen, miissen Systeme der
Berufswirklichkeit konsequent angepasst werden.

Quelle: KZBV

ANZEIGE

SIE LEGEN WERT
AUF ERSTKLASSIGE
PROPHYLAXE?

Dr. med. dent. Uta Steubesand, M.Sc.
Zahnéarztin

| goDentisD

lhr Partner fiir Zahngesundheit
und Kieferorthopadie

Sprechen Sie uns an! godentis.de/jetztinformieren
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™~ lch will abgeben:
Was nun? — Der faire Praxiswert
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Ein Beitrag von Prof. Dr. Thomas Sander

Eine der meistgestellten Fragen der heute 55- bis 70-jahrigen Zahn-
arztinnen und Zahnérzte lautet: Wie viel ist meine Praxis wert? Bereits in der ZWP 10/2021 hat
sich der Autor mit dieser Frage auseinandergesetzt. In diesem Artikel soll die Thematik weiter
vertieft werden, auch auf Basis der wissenschaftlichen Untersuchungen der Zahndrztin Maja
Graeser, die im Frihjahr 2021 an der Medizinischen Hochschule Hannover zu diesem Thema
promovierte.! Eine Zusammenfassung ihrer Studie wird 2022 in den IDZ-Informationen er-

scheinen.

Prof. Dr.-Ing. Thomas Sander — Infos zum Autor

Bei der Praxisabgabe bzw. -Ubernahme ist nicht nur der Preis
wichtig. Klingenberger und Sander haben sich bereits 2014 mit
der Frage des ,Stellenwertes des Sozialkapitals in Praxisbewer-
tungsverfahren* beschaftigt.? Und Kirches beantwortet z. B. mit
Meine Praxis in gute Hande praktische Fragen im Zusammen-
hang mit der Abgabe.® Es sind demnach viele Aspekte Wert
bildend. Der hier vorliegende Beitrag befasst sich mit dem
wesentlichsten Aspekt: Dem erzielbaren Preis.

JPrice is what you pay, value is what you get“,* sagt Warren
Buffet aus Kaufersicht. Aus der Verkauferperspektive konnte
man sagen: Der Preis ist das, was du bekommst. Der Wert ist
das, was jemand ausgerechnet hat.

Entscheidungswert

Es gibt viele Wertarten, die im Zusammenhang mit Zahnarztpra-
xen genannt werden mussen. Da ist zunachst die Unterschei-
dung von materiellen und immateriellen Werten. Beides wird ge-
trennt ermittelt und zum Gesamtwert addiert. Flr beide Werte
gilt: Es gibt dartber hinaus im Wesentlichen Entscheidungs-
werte und Verkehrswerte. Der Entscheidungswert ist das Ma-
ximum aus Sicht der Kaufer*innen, was diese bereit sind, zu
zahlen, ohne einen Nachteil erleiden zu mussen. Wenn mehr

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021

Preis 4

Preise abhéngig
vom Zukunfts-
ertrag.

» Ertrag

Preis A

Darstellung von
realisierten Trans-
aktionen als
Preise in Abhan-
gigkeit vom Zu-
kunftsertrag
(schematisch).

» Ertrag

gezahlt werden sollte, ware der Erwerb einer anderen Praxis
oder die Arbeit als angestellte Zahnarztin bzw. angestellter Zahn-
arzt vielleicht wirtschaftlich die bessere Wahl gewesen. Analoges
gilt fUr die Verkauferin bzw. den Verkaufer, fir welche es in den
meisten Fallen weniger Alternativen gibt.

Verkehrswert

Der Verkehrswert ist der Preis, der im normalen Geschafts-
verkehr erzielt werden kann, wobei allerdings personliche Ein-
flisse unbertcksichtigt bleiben missen. Wirde man davon
abweichen, k&me man wieder in die N&he von Entscheidungs-
werten. Der Verkehrswert ist der Wert, der in den meisten Fallen
gesucht wird. Dabei geht man heute davon aus, dass der
Zukunftsertrag der Praxis fUr den Wert pragend ist. Vereinfacht



AN N

WIRTSCHAFT

kénnte man sagen, dass die Praxis umso mehr wert ist, je
hoher die prognostizierten Ertréage ausfallen. Weiterhin sollte
man eigentlich davon ausgehen, dass sich auch die Preise
entsprechend darstellen (Abb. 1). Die Kurve scheint eine Re-
gression abzubilden. Sie suggeriert, dass es einen signifikan-
ten Zusammenhang zwischen dem Zukunftsertrag und dem
Verkehrswert bzw. erzielbaren Preis gibt.

Man kann aber nur zu einer solchen Funktion gelangen, wenn
man viele Transaktionen ausgewertet hat. Wenn man so
verfahrt, kommt man zu der ,Regression” (Abb. 2). Aus die-
sen Ergebnissen der in Abbildung 2 in Form der Punkte dar-
gestellten Transaktionen eine belastbare Funktion abzulei-
ten, ist nicht moglich. Graeser' hat 35 Faktoren identifiziert,
die den Preis und sich teilweise auch gegenseitig beeinflus-
sen. Man spricht dann von einem multivariaten Geschehen.
Sollte es tatsachlich begrindete Abhangigkeiten geben,
musste man Tausende von Transaktionen auswerten, um
diese zu quantifizieren. Und so viele gibt es nicht. Das Ein-
zige, was man ziemlich sicher sagen kann, ist, dass der Preis
tatséchlich mit dem Ertrag steigt.

Preisfindung

Zunachst muss gemali den oben gemachten Ausfihrungen
allen Beteiligten im Abgabeprozess klar sein, dass man den
Verkehrswert nicht berechnen kann. Dazu gibt es keine be-
lastbare Grundlage, was Graeser' mit ihrer Arbeit aufzeigt.
Sachverstandige kdnnen auf der Basis der eigenen Erfahrun-
gen in Verbindung mit wissenschaftlichen Erkenntnissen den-
noch einen Bereich identifizieren, der als plausibel angesehen
werden kann und in dessen Bandbreite der Praxisverkauf
realisiert werden konnte.

Zur Ermittlung des ,fairen Wertes* sollten sich die Parteien
zusammensetzen und, ausgehend von den personlichen Ent-
scheidungswerten, mithilfe der oben genannten Verkehrs-

wertermittlung individuelle Argumentationswerte begrtinden.
Wichtig ist es dabei, der anderen Seite zuzuhdren und Ver-
stéandnis fur die Argumentation zu zeigen. Mit guter Modera-
tion bzw. Mediation durch erfahrene Sachverstandige kénnen
hier Werte begriindet werden, mit denen alle Seiten zufrieden
sein kénnen.

Das gelingt insbesondere auch dadurch, dass weitergehende
Aspekte einbezogen werden. So wird zum Beispiel meist ein
hoherer Preis eher von den Kaufer®innen akzeptiert, wenn
Sachverstandige verdeutlichen, welchen Wert die vortber-
gehend weitere Mitarbeit der Verk&uferin bzw. des Verkaufers
im Hinblick auf die Stabilisierung der Praxis hat. Es gibt viele
Aspekte, die nur im vertrauensvollen Gesprach dazu beitra-
gen kdnnen, einen von allen Seiten als fair empfundenen Preis
zu finden.

Fordern Sie gern die kostenlose Broschiire
Der faire Praxiswert unter info@sander-kollegen.de
oder telefonisch Uber +49 30 28045500 an.

Sander Concept GmbH
Infos zum Unternehmen Quellen

WWW.SANDER-CONCEPT.DE

ANZEIGE

WEK|WEK Light

DURCHDACHTE WASSERHYGIENE

FUR DIE DENTALEINHEIT

>> Permanente Dekontamination des dentalen Brauchwassers

>> Verhindert die Biofilmbildung in den Wasserleitungen der Dentaleinheit

>> Schutzt vor Kalkablagerung durch den Einsatz kalkbindender Stoffe

>> Beseitigt viele Bakterienstamme wie z.B. Legionellen, Pseudomonaden,
Kolibakterien und Staphylokokken*

¥ METASYS

* Wirksamkeit durch mikrobiologische Studien belegt.

D METASYS

T +43 512 205420 | info@metasys.com | metasys.com protect what you need



Zahnarztinnen:
Was eine gute Karriere ausmacht

Ein Beitrag von Anita Westphal

PRAXISMANAGEMENT /// Die Zahnmedizin ist zunehmend weiblich und die Tendenz geht
zur Festanstellung — an diesen Trends flhrt kein Weg vorbei. Das zeigen aktuelle Unter-
suchungen zu neuen Rollen und beruflichen Entscheidungen von Frauen, die auch ein
Umdenken in den einzelnen Praxiskonzepten erfordert. Das folgende Beispiel beschaftigt
sich mit der Ausrichtung einer groBen Praxis und wirft einen Blick auf die Hintergriinde

von Karriereentscheidungen.

Die Feminisierung der Zahnmedizin und die damit
einhergehende Tendenz zum Anstellungsverhaltnis
wird unter anderem durch eine forsa-Studie von
2020 im Auftrag der Kassenzahnarztlichen Verei-
nigung (KZV) in Baden-Wirttemberg bestatigt.’
Danach sind vor allem jingere Zahnarztinnen unter
45 Jahre als Angestellte tatig und mochten dies
auch mehrheitlich bleiben. Dazu kommt, dass viele
Frauen mit dem herkémmlichen Begriff der Karriere
fremdeln. Dies zeigt eine aktuelle Publikation der
Bertelsmann-Stiftung?® aus dem vergangenen Jahr.
Danach erscheint eine berufliche Entwicklung er-
strebenswert, in der sich die Rolle als leistungs-
orientierte Fachfrau mit anderen Rollen verbinden
lasst, beispielsweise als Mutter — aber auch als Fih-
rungskraft. Gestaltungsspielrdume und personliche

Weiterentwicklung werden demnach immer wich-
tiger, ebenso die Vereinbarkeit von Privatleben und
Beruf. Karriereentscheidungen von Frauen sind also
vermehrt eingebettet in viel komplexere Lebens-
entscheidungen, nicht nur in der Zahnmedizin. Fir
die Arbeitswelt heiBt das: Flexibilitdt und Work-Life-
Balance werden immer bedeutsamer. Wie sieht das
konkret bei angestellten Zahnarztinnen aus? Ein
Blick auf die Untersuchungen und eine groBe Pra-
xiseinheit.

© Jacob Lund - stock.adobe GOSN -
£
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Kollegialitat steht im Vordergrund

LFrauen wollen Karriere machen, aber nicht um jeden Preis®, heif3t es in der
Bertelsmann-Verdffentlichung. Wenn die Rahmenbedingungen nicht stimmen,
verlassen gut ausgebildete Frauen schon mal die Firma. Untersuchungen zeig-
ten, dass generell nur rund 15 Prozent der Angestellten eine emotionale Bin-
dung zu ihrem Arbeitgeber haben. Dagegen seien in Unternenmen mit ,agiler
Kultur®, in denen Eigenverantwortlichkeit, Wissensaustausch und Koopera-
tionswillen explizit geférdert werden, 43 Prozent der Befragten emotional hoch
gebunden.

Dr. Ilvona Leventic, Mitglied der Geschaftsleitung bei AllDent, sagt dazu: ,,Auch,
wenn sich Verallgemeinerungen verbieten; Frauen wollen sich in der Arbeit
wohlflihlen, setzen verstarkt auf kollegialen Austausch und Zusammenarbeit.*
Nicht nur deshalb legt man in den AllDent Zahnzentren sehr groBen Wert da-
rauf, die Praxis in Uberschaubaren Gruppen zu organisieren. Team- und Fall-
besprechungen der Generalisten mit den Paro-, Endo-, oder chirurgischen
Spezialisten sind institutionalisiert. Hin und wieder gentgt aber auch, wenn
man sich bei einer Tasse Kaffee kurz bespricht oder nicht alleine aufs Ront-
genbild schauen muss.

Die personlichen Kontakte sollen nicht zu kurz kommen. Daher gibt es ein
jahrliches Teambudget flr gemeinsame Unternehmungen. Das wird gerne aus-
geschopft, wenn nicht gerade eine Pandemie dazwischenfunkt. Klettergarten,
Sommerfest oder HotRod-Safari sind zumindest schéne Erinnerungen, die
man auch Uber Social Media oder WhatsApp miteinander teilt.

Karriereschritte — nach oben und zur Seite

Ein Fazit aus der Bertelsmann-Publikation: Frauen gehen Karriereschritte nicht
immer nach oben, sondern auch ,zur Seite“, vor allem, wenn sie inhaltlich
interessant sind. Das kénnte in einer groBen Einheit beispielsweise die Not-
dienst-Organisation bedeuten, eine Spezialisierung — etwa Endodontie oder
Implantologie — aber auch der Einsatz als Mentorin flr junge Kolleginnen
oder Kollegen.

FUhrungskraft ist kein Lehrberuf. Zudem hat sich das Verstandnis davon
gewandelt. Das autokratische Gehabe eines Halbgottes in WeiB3 ist out. Viel-
mehr geht es um Unterstitzung und Ermutigung des Teams, Koordination und
Weiterentwicklung. Dabei darf man nicht immer jedem gefallen wollen, muss
auch mal Konflikte ausk&mpfen, klar und direktiv kommunizieren kénnen. Fih-
rungsstil sei ohnehin viel starker von Personlichkeit und Charaktereigenschaf-
ten geprégt als von der Geschlechterfrage, so Dr. Leventic: ,Diese Rolle und
die dazugehdrigen Aufgaben lernt man am besten, wenn man in seiner eigenen
Gruppe ein Vorbild hat.“ Das frisch aufgelegte Mentoring-Programm bei AllDent
kénne da eine Zwischenstufe darstellen: ,,Gerade viele unserer jingeren Ober-
arztinnen haben sich wunderbar in ihrer Position eingefunden und reiBen ein
ganzes Team mit Enthusiasmus und Motivation mit.“ Davon profitierten nicht
nur die Gruppenmitglieder, sondern letztlich die ganze Organisation.

Ein méglicher Werdegang

FUr diese Art des Aufstiegs kann der eigene Werdegang als Beleg dienen.
Ivona Leventic hat 2013 als ,normale Zahnarztin“ in einem AllDent Team an-
gefangen und galt relativ schnell als Ansprechpartnerin flr die jungen Kol-
legen: ,Das wurde zum Gllick sowohl von meinem Oberarzt als auch von der

1 https://www.kzvbw.de/wp-content/uploads/versorgungsbericht-2020.pdf
2 https://www.bertelsmann-stiftung.de/fileadmin/files/user_upload/Rollenerwartungen_V25_K.pdf
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Klinikleitung entdeckt und weiter geférdert, sodass
die Geschaftsleitung mir flr einen neuen Standort
die Leitung und den Aufbau eines neuen Zahnarzte-
teams anvertraut hat.” Dies war bereits 2015. Seit
2017 ist sie Mitglied der Geschéftsleitung, zustandig
fUr medizinische Ablaufe und das Konzept an den
Standorten. Auch die Bertelsmann-Publikation be-
stéatigt die Erfahrung, dass Frauenkarrieren stark von
Menschen in der Organisation abhangen, die einem
etwas zutrauen, einen fordern und weiterentwickeln.
Auch Zahnérztinnen formulieren oftmals keine lang-
fristigen Karriereziele, sondern nutzen Chancen, die
sich spontan anbieten. ,Flr die Verantwortlichen in
einer rasch wachsenden Organisation bedeutet das,
verstarkt Augen und Ohren offen zu halten, viel mit
den Oberarzten zu reden und personliche Kontakte
zu pflegen”, heiBt es in der AllDent-Geschéaftsleitung.
FUr Zahnmedizinerinnen kdnnen sich gerade an
frisch gegriindeten Standorten ganz neue Moglich-
keiten ergeben.

Geld und Gestaltungsspielraum

FUr Frauen sei in der Karriere nicht nur der finanzielle
Aspekt entscheidend, sondern eher der dazuge-
horige Gestaltungsspielraum, so die Bertelsmann-
Untersuchung. Dabei zeigt die forsa-Studie aus
Baden-Wurttemberg das Problem auf: Ein Viertel
der befragten Zahnarztinnen bezieht gegenuber
ihren méannlichen Kollegen offenbar ein geringeres
Gehalt. Bei AllDent ist eine leistungsgerechte Bezah-
lung unabhéngig vom Geschlecht selbstverstand-
lich. Die Hohe der Vergutung ist nicht ausschlielich
von der Position abhangig. ,Zahnarzte mit einem
langjéhrig aufgebauten Patientenstamm, die sehr
routiniert und wirtschaftlich arbeiten, kbnnen sogar
mehr verdienen als Teamleiter®, sagt Dr. Leventic.
Gleichberechtigung der Geschlechter ist natirlich
gegeben, ,obwohl ich zugeben muss, dass Uber
90 Prozent der Teamleiter, ob als Arztinnen, in der
Prophylaxe, in der Assistenz oder im Zahnlabor bei
uns Frauen sind“. Bei den Zahnarzten liegt der
weibliche Anteil deutlich Uber 60 Prozent, bei den
Oberérzten ist der Prozentsatz ausgeglichen.

Vereinbarkeit ist ein wichtiger Aspekt

Ein Riesenthema ist die Vereinbarkeit von Karriere
mit dem Privatleben, und zwar nicht nur mit der
Familie, sondern auch mit Projekten zur person-
lichen Entwicklung. Das kann die lang aufgescho-
bene Doktorarbeit sein oder das Curriculum flr eine
Spezialisierung. ,Bei uns gibt es sogar jemanden,
der nicht auf seine Teilzeittatigkeit als Flugbegleiter
verzichten mochte®, verrat Dr. Leventic.
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Trotz der Vielfalt dieser Grinde liegt die mentale
Last der Familienarbeit immer noch verstérkt auf
weiblichen Schultern. Die forsa-Studie hat ergeben,
dass sich fast ein Drittel der Zahnarztinnen mit Klein-
kindern gegentber ihren mannlichen Kollegen be-
nachteiligt oder nicht geniigend anerkannt fuhlen.
Dabei zeigen Untersuchungen wie Erfahrungswerte,
dass ein familienfreundliches Klima und eine flexible
Arbeitsorganisation den Boden fur gute Karrieren
von Muttern bereiten.

Dr. Lena von Saldern beispielsweise bekam noch
in der Elternzeit mit dem zweiten Kind das Angebot,
als Oberarztin eines AllDent-Standortes in Minchen
durchzustarten. Organisationsfahigkeit, Belastbar-
keit sowie der Mut zu delegieren — die Rolle als be-
rufstatige Mutter schult all diese Kernkompetenzen.
Sogar die berufliche Motivation profitiert von der
Rollenvielfalt, weil man zwischen beiden Welten
wechselt.

Das kann auch Dr. Leventic aus ihrer Erfahrung
heraus bestéatigen. Viele der FUhrungsfrauen be-
richteten Uber mehr Gelassenheit und Effizienz im
Job, seit sie ihr Leben nicht mehr ausschlieBlich aufs
Business ausrichten: ,Doch auch wenn jemand
keine FUnf-Tage-Woche arbeiten kann, finden wir
zusammen mit dem Klinikmanagement fast im-
mer Ldsungen fUr angepasste Teilzeitmodelle.” Flr
AllDent gab es jedenfalls 2020 eine Auszeichnung
fir Familienfreundlichkeit in einem Ranking der
Zeitschrift Freundin und dem Bewertungsportal
kununu: ,Wir bemuhen uns jedenfalls, die Rahmen-
bedingungen fur Frauen zu optimieren. Neue Kolle-
ginnen sind hochwillkommen.*

WWW.ALLDENT-ZAHNZENTRUM-MAINZ.DE
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Profilierung als Top-Arbeitgeber

Ein Beitrag von Nadja Alin Jung

Nadja Alin Jung

m2c | medical concepts
& consulting

Tel.: +49 69 460937-20
www.m-2c.de

BN PRAXISMANAGEMENT /// Eine Marke zu entwickeln und diese konsequent mit einem
Marketingkonzept nach auBen zu transportieren, ist heutzutage nicht nur flr die Gewin-
nung neuer Patient*innen unerldsslich, sondern auch, um neue Mitarbeiter*innen auf
sich aufmerksam zu machen. Es ist deshalb wichtig, sich interessant zu prasentieren und
die Benefits der Praxis klar hervorzuheben. Denn mit einem durchdachten Employer
Branding erleichtert man sich die oftmals herausfordernde Suche nach kompetenten
Mitarbeiter*innen.
Infos zur Autorin Eines ist ganz wichtig! Vergessen Sie bei Aufbau Ihrer Arbeitgebermarke nie, dass die Adressierung nicht nur
E E auf potenzielle neue Mitarbeiter*innen, sondern auch auf das bereits bestehende Team ausgerichtet sein sollte.
Denn was ist eine bessere Werbung als zufriedene Mitarbeiterinnen, die ihre Leidenschaft fur den Beruf und
die Praxis weitertragen? Mit einer solchen Strategie kénnen kompetente Mitarbeiter*innen gefunden und
langfristig durch die Identifikation mit der Praxis an diese gebunden werden. Der SchlUssel zum Erfolg liegt
E [ W dabei — wie so oft — in der richtigen Kommunikation lhrer USPs und der Erreichung lhrer Zielgruppe.
Aller Anfang ist schwer: Klare Botschaften vermitteln
Der erste Schritt flir ein erfolgreiches Employer Branding ist der Blick auf die adressierte Zielgruppe. Sind Sie
INFORMATION /// auf der Suche nach Azubis, eignet sich beispielsweise ein lockeres und frisches Auftreten tber das Video-

portal TikTok. Bendétigen Sie erfahrene Teamplayer, sind Stellenanzeigen in anderen digitalen Medien span-
nende Mdglichkeiten.

Doch egal, wen Sie Uber welches Medium ansprechen mdchten, eines bleibt immer gleich: Sie mUssen sich
und lhre Werte attraktiv vermarkten, damit sich mogliche neue Mitarbeiter‘innen ganz bewusst fir Sie ent-
scheiden k&nnen. Heben Sie die Vorzlge lhrer Praxis mit klaren Botschaften hervor und machen Sie deutlich,
welche Benefits Sie bieten. Spannende Fragen in diesem Kontext sind beispielsweise ,Was tun Sie, um den
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Teamspirit zu starken?”, ,Was hebt Sie von anderen
Zahnarztpraxen ab?“ oder ,Welche Einarbeitungsunter-
stlitzung erwartet Mitarbeiterinnen in Ihrer Praxis?* Mit
diesem Fokus legen Sie den Grundstein fiir ein erfolg-
reiches Employer Branding.

Website als erste Anlaufstelle

fir potenzielle Mitarbeiter*innen

Das Herzstlick eines guten Onlinemarketings ist eine
strukturierte und ansprechend gestaltete Website, die
umfassend Uber lhre Praxis als Arbeitgebermarke infor-
miert. Sie ist oftmals die erste Anlaufstelle fUr Interes-
sent*innen. Das schlieBt sowohl potenzielle Mitarbeiterin-
nen als auch Patient*innen ein. Es ist deshalb wichtig,
beiden Zielgruppen gentigend Raum zu geben.
Gestalten Sie z. B. eine eigene Karriere-Landingpage,
die Ihre Benefits als Arbeitgeber*in anschaulich prasen-
tiert und den Bewerbungsprozess durch wenige Klicks
ganz unkompliziert méglich macht. Spannender Con-
tent ist dabei immer ein Blick hinter die Kulissen. Und
wer kdnnte diesen besser vermitteln als Ihre eigenen
Mitarbeitersinnen?! Verleihen Sie lhrem Team Uber die
Einbindung von Statements oder kurzen Videoclips eine
Stimme — denn nichts ist Gberzeugender als Erfahrungs-
berichte von zufriedenen Mitarbeiter*innen. Mit einer
solchen Strategie holen Sie mdgliche Bewerber*innen
direkt ab und stérken zusétzlich den Zusammenhalt im
Team.

Die Vielfalt machts

Haben Sie |hre Website aufgerUstet, gilt es, gréBer zu
denken. Employer Branding und Recruiting sind keine
EinbahnstraBen, sondern funktionieren auf vielen We-
gen. Sie leben von Vielfalt. Besonders jungere Mitarbei-
ter*innen erreichen Sie gut Uber Social Media. Ob Face-
book, Instagram oder TikTok — zeigen Sie Flagge und
werben Sie fUr sich. Auch hier sind Insights aus der
Praxis nie verkehrt, die zum Beispiel ansprechend in
Videoclips oder Postings im Fortsetzungsformat gestal-
tet werden kdnnen. In einer Art Tagebuch kénnen Sie
Azubis oder Mitarbeiter®innen vom Arbeitsalltag berich-
ten lassen. Das wirkt authentisch und Uberzeugend.

Fazit

Viele Wege fuihren zu neuen Teammitgliedern. Holen Sie
sich professionelle Unterstltzung und ziehen Sie alle
Register, um lhre Arbeitgebermarke aufzubauen und in
einem stringenten Marketingkonzept widerzuspiegeln.
Von Praxis-Website, Uber Social-Media-Auftritte bis hin
zu Kampagnen sind der Fantasie keine Grenzen gesetzt.
Gehen Sie neue Wege und seien Sie offen flr alterna-
tive Darstellungsweisen — denn diese kénnen Sie von
anderen Praxen abheben und attraktiv fir neue Mitar-
beiter machen.
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mit ,leam Lieblings-Zahnarzt”

Ein Beitrag von Lena Kraft

NIEDERLASSUNG /// Zahnmedizinerinnen konnen jetzt mit einem erprobten und er-
folgreichen Praxiskonzept und der starken Marke ,Lieblings-Zahnarzt* ihre eigene Zahn-
arztpraxis grinden — ohne Beteiligung oder Mitspracherechte eines Dritten. Hinter dem
,jeam Lieblings-Zahnarzt® steht die Kolner Zahnarztin Dr. Christin Steinbach mit zwei
erfahrenen Unternehmern als Mitgriinder.

Die Idee hinter der Praxis

18

Lieblings-Zahnarzt

Erfolgreich eine eigene Zahnarztpraxis grinden — das
ist der Wunsch der Mehrzahl der Zahnmediziner*in-
nen. Aktuell geht jedoch nur einer von zehn den Weg
einer origindren Neugrindung, obwohl dies langfris-
tig die groBte Chance auf Erfolg und Selbstverwirk-
lichung darstellt. Die Mehrzahl entscheidet sich fur
die Praxistbernahme oder wahlt alternativ das An-
gestelltenverhéltnis. Eine Losung fur alle Zahnmedi-
ziner*innen mit Ambition zur Neugrindung bietet
jetzt das Praxiskonzept Team Lieblings-Zahnarzt. Es
vereint die Vorteile einer jungen und dynamischen
Marke mit der Sicherheit einer bewahrten Geschafts-
idee und einem Hoéchstmal an Entscheidungs- und
Gestaltungsfreiheit. Im Mittelpunkt der Marke Lieb-
lings-Zahnarzt steht das bestmdgliche individuelle
Patientenerlebnis. Diese Philosophie, die Kompetenz
mit Emotion verbindet, entspricht den heutigen Er-
wartungen der Patienten, wie der Erfolg der Kolner
Lieblings-Zahnarzt Praxis von Dr. Christin Steinbach
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beweist. Gemeinsam mit den beiden Unternehmern
Michael Steinbach und Jan-Michael Pick hat sie das
Team Lieblings-Zahnarzt im Jahr 2020 gegrindet.
Mit ihren Erfahrungen und ihrem Wissen wollen sie
anderen Zahnmediziner*innen bei ihrem Weg in eine
erfolgreiche Selbststéndigkeit unterstitzen und be-
gleiten.

Erfolgsstory ,Lieblings-Zahnarzt® in Kéin

,Mein Traum war es immer, mich in einer eigenen
Praxis mit einem neuen und klaren Konzept verwirk-
lichen zu kénnen. Mit 100 Prozent Selbstbestim-
mung, einer eigenen Philosophie und einer selbst
gewahlten Work-Life-Balance”, so Dr. Christin Stein-
bach. 2016 war es so weit: Das Konzept stand und
die erste Lieblings-Zahnarzt Praxis in zentraler, gut
erreichbarer Kolner Lage ging an den Start. In weni-
ger als funf Jahren entwickelte sie sich von null auf



10.000 Patient*innen. Heute umfasst sie neun mo-
dernste Behandlungszimmer auf rund 400 Quadrat-
metern und ein Team aus flUnf Zahnéarztinnen und
15 Mitarbeiterinnen. Damit erzielte die Praxis ein fast
dreimal so schnelles Wachstum wie eine durchschnitt-
liche Neugrindung. Alle Patient*innen sind willkommen:
Familien, Kinder und &ltere Menschen, ob gesetzlich
oder privat versichert.

Zahnarzterlebnis mit Wohlfihlfaktor

Das Konzept Lieblings-Zahnarzt steht flr das Zusam-
menspiel aus Kompetenz, Wertschatzung, Asthetik und
Authentizitat. Voraussetzung ist dabei immer eine Top-
Zahnheilkunde mit modernster Technik. Der entschei-
dende Unterschied ist jedoch die persdnliche Wahr-
nehmung und das individuelle Patientenerlebnis: vom
ersten Kontakt, der Terminverlasslichkeit ohne Warte-
zeit, Uber besondere Serviceleistungen bis hin zur Ein-
richtung des Wartezimmers, das eher an ein gemdt-
liches skandinavisches Wohnzimmer als an eine Arzt-
praxis erinnert.

Die in allen Bereichen spurbare Wertschatzung gehort
zum Markenkonzept von Lieblings-Zahnarzt genauso
wie der hohe asthetische Anspruch mit Liebe zum De-
tail, zeitgeméaBes Marketing und ein leidenschaftliches,
motiviertes Team. Die authentische, ehrliche und da-
bei humorvolle Kommunikation untereinander im Team
und mit den Patient*innen ist Basis der besonderen
Praxiskultur von Lieblings-Zahnarzt. ,Wir betrachten
unseren Namen als Mission. Wir wissen, dass dies
exzellentes Handwerk mit viel Herz und Zeit zur Ver-
trauensbildung voraussetzt. Wir méchten, dass unsere
Patient*innen wirklich gerne zu uns kommen, weil sie
sich zu jeder Zeit gut aufgehoben und wohlftihlen®,
beschreibt Dr. Christin Steinbach ihre Motivation flr die
Wahl des Markennamens.

Aktive Grinderbegleitung im Team

Beim , Team Lieblings-Zahnarzt* profitieren niederlas-
sungswillige Zahnmediziner*innen von der starken
Marke, dem erprobten Praxiskonzept und der aktiven
Begleitung von der Griindungsphase bis in den laufen-
den Betrieb. Die erfahrenen Unternehmer Michael Stein-
bach und Jan-Michael Pick unterstitzen gemeinsam
mit Dr. Christin Steinbach bei der zligigen und profes-
sionellen Umsetzung der neuen Praxis an einem ge-
meinsam ausgesuchten Standort. Sie beraten und be-
treuen die Zahnarzt*innen beim Praxismanagement in
allen Fragen rund um Marketing, Finanzen und Con-
trolling, Mitarbeiterakquise und -fortbildung, Business
Intelligence, Digitalisierung und Prozessoptimierung.
Selbstbestimmung und Entscheidungsfreiheit statt strik-
ter Vorgaben. Das Konzept zeichnet sich durch groBt-
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mogliche Flexibilitat, Individualitdt und Unabhangigkeit aus. Die Grinderinnen kénnen ihre eigenen Ideen
und Winsche einbringen und flhren die Praxis wie ein agiles Start-up, eingebettet in das Gesamtkonzept
Lieblings-Zahnarzt. Team Lieblings-Zahnarzt halt keine Beteiligung an der Praxis und hat keine Mitsprache-
rechte. Die zu zahlenden Kosten sind variabel und orientieren sich an der Praxisleistung der Zahnarztin bzw.
des Zahnarztes. Fur ausgewahlte Grinder*innen und Standorte besteht sogar die Mdglichkeit, eine schllssel-
fertige Praxis quasi risikofrei zu Ubernehmen. Das Konzept hat offensichtlich bei den Zahnmedizinern einen
Nerv getroffen: Bereits fur das kommende Jahr sind drei Praxen in der konkreten Immobilienplanung sowie
weitere in tiefergehenden Gesprachen. ,Unsere Devise ist: Lass uns gemeinsam grinden! Wir sind ein Team
und Partner auf Augenhdhe”, so Jan-Michael Pick. Er 1adt alle interessierten Zahnmedizinerinnen zum offe-
nen Austausch und einem unverbindlichen Besuch in der Lieblings-Zahnarzt Praxis in KoIn ein, denn ,nichts
ersetzt ein personliches Gesprach und das Bauchgefihl*.

Drei Fragen an:
Michael Steinbach,

Dr. Christin Steinbach und
Jan-Michael Pick

Wie bringen Sie mit lhrem
Konzept das Individuelle der
Griinder*innen und gleichzeitig
die Bestandteile Ihrer Marke

zusammen?

Michael Steinbach: Dieser Mix ist uns
besonders wichtig, deshalb geben wir auch
kein starres Konzept vor, sondern legen viel
Wert auf individuelle Vorstellungen und
Wiinsche. Alle Griinder*innen miissen ihren
Griindungsweg selbstbestimmt gehen, denn
sie miissen schlieBlich auch in ihrer Praxis
arbeiten, weshalb sie sich mit Entscheidungen,
der Organisation und Ahnlichem wohlfiihlen
miissen. Wir wollen unseren Partnern dabei
auf Augenhéghe begegnen und zusammen
mit unserem Konzept ihre individuelle Idee
bestméglich umsetzen. Eckpfeiler unseres
Konzeptes sind beispielsweise bewahrte
Recruitingprozesse, ein umfangreiches
QM-Konzept, ein Toolset fiir die Akquise von
Patient*innen oder auch der Bereich des
Marketings. Wir geben eine Art
Sicherheitsgeriist, mit Wohlfiihlfaktor.

Das Team der Lieblings-Zahnarzte:

Michael Steinbach (links)
und Jan-Michael Pick.

, Dr. Christ

Was ist Ihren zahnirztlichen
Kollegen*innen heutzutage

wichtig?

Dr. Christin Steinbach: Dies ist ganz
individuell und kdnnen viele Themen in
Abhangigkeit der eigenen Erfahrungen sein.
Allerdings habe ich in den letzten Monaten
und Jahren in vielen Gespréchen mit Kolle-
gen*innen auch festgestellt, dass uns haufig
ahnliche Gedanken umtreiben. Namlich
solche, die auch ich vor tiber sechs Jahren
hatte, als ich mir die Frage gestellt habe,
welcher Weg der passende fir mich ist:
Anstellung oder Selbststandigkeit, und wenn
Letzteres, Neugriindung oder Ubernahme.
Dieser Entscheidungsprozess war auch bei mir
eine Entwicklung mit dem nun bekannten
Ergebnis der Neugriindung. In diesem Prozess
geht es unter anderem um Themen wie
Selbstverwirklichung, Work-Life-Balance und
Familienplanung, Kompromisse, Teamkultur
und Sicherheitsbediirfnisse. Wichtig ist hierbei
meiner Meinung nach, dass man sich aktiv
vorstellt, wie mdchte ich beispielsweise in fiinf
Jahren leben und welche Schritte sind dafiir
notwendig. Sehr gerne unterstiitzen wir auch
hierbei und wollen ganz unverbindlich und
unvoreingenommen GedankenanstdBe
liefern.

in Steinbach

N4 Weitere Informationen und Terminvereinbarung: www.teamlieblingszahnarzt.de

Was gewinnen Griinder*innen iliber

die Zusammenarbeit mit lhnen?

Jan-Michael Pick: Unsere Griinder*innen pro-
fitieren von einem erprobten Praxiskonzept, das
iiberdurchschnittlich gut funktioniert und auch live

in Koln erlebbar ist. Das Konzept ist dynamisch und
innovativ und bietet viel Raum fiir eigene Ideen und
Vorstellungen. Natiirlich haben wir als Marke keine
Mitspracherechte, denn wir halten keine Anteile oder
sind Investoren, sondern partizipieren ausschlieBlich
an einer Partnerschaftsgebiihr, die sich transparent
und fair an der Praxisleistung orientiert. Unser Fokus
liegt auf der Vision der Griinder*innen. Mit unserem
Konzept wollen wir den Griinder*innen spiirbar mehr
Zeit fiir sich selbst und die Behandlungen verschaffen.
Es ist uns wichtig, dass sich die Griinder*innen wahr-
genommen fiihlen und ehrlich unterstiitzt werden,
dabei aber stets Teil eines Teams sind. Wir sagen hierzu
ganz gerne ,Alleiniger Inhaber - Aber nie allein”.
Unsere Partner*innen sind zwar Griinder*in in ihrer
eigenen Praxis, aber vom ersten Tag an Teil eines
starken Teams anderer Griinder*innen mit einem
dhnlichen Mindset, die sich gegenseitig unterstiitzen.
Unverwechselbar gestaltete Raumlichkeiten mit
individueller Wohlfiihlatmosphére und vielen
Komfortzonen runden unser Konzept ab.

Rundgang durch die
Praxisraume
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Fir die Gemeinschaftspraxis den
Mustervertrag aus dem Internet,
keine schriftlichen Arbeitsvertrage
vorhanden und den Mietvertrag
noch nicht einmal vollstandig
gelesen ... das Kklingt vielleicht
absurd, die Beratungspraxis zeigt
jedoch, dass Vertrage in Zahn-
arztpraxen gar nicht so selten
ohne anwaltliche Begleitung
geschlossen werden. Im Zweifel
freut sich hier nur der erst im
Streitfall hinzugezogene Rechts-
anwalt, der bei unprofessionellen
Vertragsgestaltungen viel Aufwand
hat und entsprechend hohe
Honorare in Rechnung stellen kann.
Warum wir diesen Artikel trotzdem
verfasst haben? Weil wir lieber im
Vorfeld Rechtssicherheit schaffen
wollen, als mit einem Scherbenhaufen
arbeiten zu missen.

Kennen Sie lhre
Praxisvertrage?

Warum fiir Vertrage Geld ausgeben? Weil die Praxisvertrage (z. B. Kauf-
vertrag, Gesellschaftsvertrag, Arbeitsvertrag, Mietvertrag) das Fundament
der Praxis darstellen. Kommt es zwischen Praxispartnern zum Streit oder V
gar zur Trennung, kostet ein schlechter Vertrag nicht nur viel Nerven, >
sondern eben, wie beschrieben, auch viel Geld. Der Fehler wurde also

bereits zu Beginn der Zusammenarbeit gemacht und l&sst sich kaum

noch rlickgéngig machen.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die anwaltliche Haftung. SchlieBt ein

Zahnarzt einen Vertrag ohne anwaltlichen Berater, ist die Haftung

flr vertragliche Fehler einfach verteilt: sie liegt beim Zahnarzt

selbst. Ubernimmt ein Rechtsanwalt die Verantwortung fir den

Vertrag, ist die Haftung auch einfach verteilt: sie liegt bei dem

anwaltlichen Berater bzw. dessen Berufshaftpflichtversicherung.

Wenn Sie sich fur einen Vertrag ohne anwaltliche Beratung ent-

scheiden, sollten Sie diese Risiken kennen und bewusst in Kauf

nehmen.

Praxistipp

Der Medizinrechtsexperte wird leider oftmals erst dann
eingeschaltet, wenn das Kind bereits in den Brunnen gefallen
ist. Warum dies so ist, ist mit objektiven Argumenten nicht zu erkla-
ren. Die wichtigsten Vertrage — sozusagen die Big Four der Praxis — sind
Christian Erbacher L der Gesellschaftsvertrag, der bzw. die Arbeitsvertriage, der Miet-

Infos zum Autor vertrag sowie der Praxiskaufvertrag. Diese Vertrége stellen die Basis der

Praxis dar, und hier diirfen keine Fehler passieren. Wie schlecht die Vertrage tat-
sachlich sind, merken viele Zahnérzte leider erst, wenn es zu spét ist. Aus diesem
Grund sollten Sie auf die Vertrége ein besonderes Augenmerk legen, sowohl beim
Abschluss als auch fortlaufend durch die regelmaBige Uberpriifung der Vertrage
auf ihre Aktualitat. Welche Regelungen in den genannten Vertrdgen unbedingt
vorhanden sein sollten, fassen wir in den kommenden Ausgaben flr Sie

Zzusammen.
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Vertrage fortlaufend Uberprifen

Auch das noch? Jal Vertrage sollten sowohl vor der Unterzeichnung, aber auch laufend
gepruft und gedndert werden, solange es mdglich ist. Vertrage sollten sowohl an eine
unter Umstanden gednderte Rechtslage oder Rechtsprechung als auch an eine sich
wandelnde Praxissituation angepasst werden. Kommt es erst einmal zum Ernstfall,
fehlt es allen Beteiligten erfahrungsgemai an Kompromissbereitschaft. Daher ist es
wichtig, die Regeln flir den Streitfall festzulegen, solange man sich einig ist.
Hierzu ein Praxisbeispiel: Seit der Einfihrung der DS-GVO sind die allermeisten
Regelungen in Kaufvertragen betreffend die Patientenkartei (sog. ,Zwei-Schrank-
Modell“) unzureichend. Im Worst Case drohen Vertragsstdérungen, die bis zur Rlck-
abwicklung des Vertrags fuhren kénnen.

Individuelle Interessen bertcksichtigen

Dass ein Unternehmen wie die Zahnarztpraxis, das jahrlich sechsstellige Umsétze ge-

nerieren soll und zahlreiche Mitarbeiter beschéftigt, nicht auf ,Mustervertragen” basie-

ren sollte, versteht sich von selbst. Auch Vertrage, die von Berufsverbanden vorgegeben

werden, sind oft ungeeignet, da diese als Vertragsmuster auf Allgemeingultigkeit aus-

gerichtet sind, es zudem allen Beteiligten recht machen wollen. Es macht z. B. einen erheb-

lichen Unterschied, ob ein Arbeitsvertrag aus Arbeitgeber- oder Arbeitnehmersicht oder ein Pra-
xiskaufvertrag aus Kaufer- oder Verkaufersicht gestaltet wird.

—
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Ein Tipp von Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

Spatestens beim Ausstieg aus einer Berufsaustbungsgemein-
schaft (BAG) wird es Zeit, sich mit dem Begriff der Kapitalkonten
vertraut zu machen. Wer solche Konten bisher nicht fihren I&sst,
sollte das schnellstens &ndern. Warum?

Kapitalkonten spiegeln in der Buchfiihrung wider, wie sich das
Praxisvermdgen auf die einzelnen Gesellschafter verteilt. Solche
Konten missen bei einer BAG grundsétzlich fUr jeden beteiligten
Zahnarzt geflihrt werden, und zwar (mindestens) zwei: ein Ka-
pitalkonto | (Festkapitalkonto) und ein Kapitalkonto Il (variables
Kapitalkonto).

Das Kapitalkonto | dokumentiert, mit welchem Anteil die Gesell-
schafter am Vermogen der BAG beteiligt sind. Bei der Anteils-
Ubertragung ist es spater wesentlicher Bestandteil fur die Er-
mittlung des VerauBerungsgewinns.

Das Kapitalkonto Il kann man sich vorstellen wie das ,,Girokonto*
bei der BAG. Es kann positiv oder negativ sein. Geld, das aus
der Praxis entnommen wird, mindert das Kapitalkonto Il. Wird
Geld in die BAG eingelegt, erhoht sich das Kapitalkonto Il. Auf
diesem Konto wird jéhrlich der Teil des Gewinns gutgeschrie-
ben, der nach dem Gesellschaftsvertrag und den getroffenen
Absprachen jeweils auf an die BAG beteiligten Gesellschafter
entfallt. Grundsatzlich gilt: Negative Kapitalkonten sind beim
Ausstieg aus der BAG auszugleichen, Guthaben mussen aus-
gezahlt werden.

Beispiel: Dr. Spange und Dr. Wurzel betreiben seit Uber 20 Jah-
ren eine Gemeinschaftspraxis. Jetzt méchte Dr. Spange aus der
BAG aussteigen. Er fragt sich, was er bei einem Kaufpreis von
250.000 Euro zu versteuern hat. Kapitalkonten haben beide
Zahnarzte bisher nicht gefuhrt. Die Buchfihrungsunterlagen der
ersten Jahre sind allerdings 1&ngst vernichtet, ebenso die Konto-
auszlige.

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021

Die Anteile am Vermogen der Praxis (Wer hat was eingebracht?)
lassen sich noch relativ leicht ermitteln, um diese Werte im Ka-
pitalkonto | festzuschreiben. Deutlich schwieriger wird das beim
Kapitalkontoll: Im Laufe der Jahre gab es immer wieder unter-
schiedlich hohe Entnahmen, wenn einer von beiden Geld be-
ndétigte. Wer wann wie viel entnommen hat, kann zumindest fur
die ersten Jahre nicht mehr genau ermittelt werden. Schwierig
wird es erst recht, wenn einer der Gesellschafter mehr Geld ent-
nommen hat, als seinem Anteil am Vermdgen entspricht. Sofern
beide ihre Einnahmentberschussrechnungen aufbewahrt haben,
lassen sich immerhin noch die Gewinnanteile rekonstruieren.
Koénnen Entnahmen und Einlagen der Gesellschafter nur noch
nachtraglich geschatzt werden, ist Arger vorprogrammiert.

Der Stand der Kapitalkonten und deren Entwicklung spielen also
eine entscheidende Rolle. Die dringende Empfehlung kann fur
BAGs nur lauten, von Anfang an Kapitalkonten zu flhren und
diese auch im Gesellschafterkreis zumindest jahrlich abzustim-
men und zu bestéatigen. Geschieht das nicht, entstehen spé-
testens beim Ausscheiden eines Gesellschafters meist groBe
Probleme. Hinzu kommt: Zur Flhrung von Kapitalkonten sind
Gesellschafter einer BAG auch steuerlich verpflichtet.

Infos zum Autor
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Steuerberatungsgesellschaft fiir Zahnarzte
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Erfolg fiir Ihre Praxis

Unser modulares Factoring stellt Ihre Praxis auf sichere Beine:
Steigern Sie |lhren Umsatz und senken Sie lhren Organisations-

aufwand und lhr finanzielles Risiko.
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FAQs zur neuen PAR-Richtlinie

Ein Tipp von Gabi Schéfer

Frage 1:

LDarf das ATG-Gesprédch (Parodontologisches Aufkldrungs-
und Therapiegespréch) in derselben Sitzung mit der Position 4
(Befunderhebung und Erstellen eines Parodontalstatus) er-
bracht werden?*

Antwort:

Die ATG-Leistung sollte dann erbracht werden, wenn eine Ge-
nehmigung des PAR-Antrags vorliegt. Die ATG-Leistung wird
im Zusammenhang mit der antiinfektiosen Therapie erbracht,
kann aber auch zum Einsatz kommen, wenn Patienten diese
Therapie nicht durchflhren lassen. So kénnen nach dem paro-
dontologischen Aufklarungs- und Therapiegesprach hochmoti-
vierte Patienten Termine fUr die antiinfektidse Therapie verein-
baren, die diese dann aber nicht wahrnehmen. In diesem Fall
ist mit Hinblick auf moégliche Kirzungen der Wirtschaftlichkeits-
prifungen wichtig, sich um das Erscheinen der Patienten zu
bemUhen und dieses BemUhen unbedingt zu dokumentieren.
In einem solchen Fall kénnen Sie die Position 4 und die Posi-
tion ATG Uber die Monatsabrechnung abrechnen.

Frage 2:

,Ddrfen das ATG-Gesprédch und die individuelle Mundhygiene-
unterweisung (MHU) in einem Termin erfolgen oder sind dazu
zwei Sitzungen vorzusehen?”

Antwort:

Die BEMA-Bestimmungen schlieBen diese Moglichkeit nicht aus:
die Leistungen ATG und MHU konnen in dieser Reihenfolge
durchaus in einer Sitzung erbracht werden. Allerdings sollte
geprift werden, ob dieses Vorgehen den Patienten zugemutet
werden kann. Aus Erfahrung kénnen wir sagen, dass sich Pa-
tienten Aufklarungsinhalte schlecht merken kénnen und es in
der Regel sinnvoller ist, die beiden Leistungen auf zwei getrennte
Sitzungen aufzuteilen.

Frage 3:

LIst die Abrechnung einer Anésthesie neben den Leistun-
gen UPT e und f (untersttitzende Parodontitistherapie) mdog-
lich?*

Antwort:

Auch hier gibt es keine Ausschlussbestimmungen im BEMA.
Haben Patienten solch starke Schmerzen, dass die UPT ohne
Anésthesie nicht durchgeflhrt werden kann, kann diese zum
Einsatz kommen. In einem solchen Sonderfall ist auf eine Uber-
korrekte Dokumentation zu achten.

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021

Frage 4:
JIst die MHU (individuelle Mundhygieneunterweisung) vor der
AIT (antiinfektiose Therapie) ansatzféhig?*

Antwort:

Die individuelle Mundhygieneunterweisung von Patienten soll
laut BEMA-Bestimmung im zeitlichen Zusammenhang mit der
Leistung nach der Nr. AIT erfolgen. Da Uber diesen zeitlichen
Zusammenhang nichts weiter bestimmt wurde, kann man die
MHU-Leistung vor oder wahrend oder nach der AlT-Leistung
erbringen und abrechnen.

Frage 5:
~Muss beim Aufkldrungs- und Therapiegesprédch (ATG) Uber
Therapiealternativen aufgekléart werden?*

Antwort:

Wie vor jeder Behandlung sind Patienten Uber die in ihrem Fall
zahnmedizinisch in Betracht kommenden Therapiealternativen
aufzuklaren. Dies beinhaltet je nach Indikation beispielsweise
die Aufklarung tber notwendige Extraktionen, aber auch tber
auBervertragliche Behandlungen wie zum Beispiel Knochen-
aufbaumaBnahmen mit Membrantechnik und deren Kosten. Eine
Iickenhafte Aufklarung kann dazu fUhren, dass die Einwilligung
in die Behandlung unwirksam ist. FUr den Nachweis ist deshalb
eine saubere Dokumentation des Aufklarungsgesprachs wich-

tig.

Ich lade alle, die sich mit dieser Thematik noch gar nicht beschéftigt haben,
herzlich zu meinem dreistiindigen PAR-Einfiihrungs-Webinar ein. Hier wer-
den auch inshesondere sinnvolle private Zusatzleistungen besprochen. Bitte
informieren Sie sich unter www.synadoc.ch (ber die Termine.

INFORMATION ///
Synadoc AG - Gabi Schafer

Mnsterberg 11 « 4051 Basel « Schweiz
Tel.: +41 61 5080314 « kontakt@synadoc.ch « www.synadoc.ch
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PRAXISHYGIENE/QUALITATSMANAGEMENT
FOKUS

Fit fir Hygiene, Qualitdtsmanagement und
Dokumentation an nur einem Tag - die neue
Update-Reihe

Die beliebten Kurse Hygiene und QM mit Iris Walter-Bergob und Christoph Jager starten als ,Update-Reihe” mit
neuem Konzept und komplett dberarbeiteten Inhalten in das Jahr 2022. Neu im Programm ist der Kurs: Doku-
mentation in der Zahnarztpraxis.

Praxisorganisatorische Aspekte wie Hygiene, Qualitdtsmanagement und Dokumentation sind neben den zahn-
medizinisch-fachlichen Herausforderungen entscheidend fiir den Erfolg in der taglichen Praxis. RegelméBige Fort-
bildungen fir das gesamte Praxisteam sind essenziell notwendig, um auch hier immer wieder auf veranderte
Bedingungen und neue Herausforderungen reagieren zu kdnnen.

Update — Hygiene in der Zahnarztpraxis

Auf Wunsch vieler Teilnehmer*innen wurde das Update — Hygiene in der Zahnarztpraxis neu in das Programm auf-

genommen und ersetzt das bisherige Seminar zur Hygienebeauftragten. Der neue eintégige Kurs vertieft bereits

vorhandenes Wissen, gibt erweiterte Perspektiven fir die relevantesten Bereiche und informiert aktuell tiber Ent-
wicklungen und Verdnderungen. So werden unter anderem auch maBgebliche

Anderungen aus dem Infektionsschutzgesetz und der neuen Medizinprodukte-
Betreiberverordnung (MPBetreibV) erldutert und mit praktischen Tipps flir den

beruflichen Alltag praxisorientiert interpretiert. Das Update — Hygiene in der Zahn-
arztpraxis ist daher auch in besonderer Weise geeignet, um das Praxisteam auf
dem aktuellsten Stand rund um das Thema Praxishygiene zu halten.

QM | Dokumentation | Hygiene

Referenten | Christoph Jdger/Stadthagen
| Iris Walter-Bergob/Meschede

Update — Qualitdtsmanagement in der Zahnarztpraxis

Das Seminar Qualitdtsmanagement wurde inhaltlich iiberarbeitet und weiter
strukturell angepasst. Die aktuelle Version beinhaltet jetzt zusétzlich den Pro-
grammpunkt Datenschutz, der zuvor separat gebucht werden musste, und bietet
S0 einen deutlichen Mehrwert.

Update — Dokumentation in der Zahnarztpraxis

AB 2022 Richtige und rechtssichere Dokumentation ist wichtig. Trotz dieses Bedeutungs-
Dﬁi.ﬁ KURSF: gewinns wird diese in der tdglichen Praxis oft noch immer falsch oder aus Zeit-
& Hy;;::;"’” griinden nur oberflachlich vorgenommen. Das fiihrt zu finanziellen EinbuBen oder
hat mitunter auch rechtliche Konsequenzen, zum Beispiel in Haftungsfragen. In
dem vierstiindigen Seminar mit Iris Walter-Bergob geht es inhaltlich unter ande-
rem um die Bedeutung der Dokumentation in der vertragszahnarztlichen Praxis,
insbesondere im Arzthaftungsprozess. Hier spielen speziell die gesetzlichen
Grundlagen nach § 30 Abs. 3 Heilberufe-Kammergesetz in Verbindung mit der

Berufsordnung und den DSGVO-Vorschriften eine wichtige Rolle.

Die Kurse dauern acht (Hygiene und QM) bzw. vier Stunden (Dokumentation) und
finden wie gewohnt bundesweit im Rahmen der Veranstaltungen der OEMUS
MEDIA AG in Unna, Trier, Wiesbaden, Warnemiinde, Leipzig, Hamburg, Konstanz,
Essen, Berlin, Miinchen und Baden-Baden statt. Besondere Gruppenangebote
machen die Teilnahme ganzer Praxisteams auBerordentlich attraktiv.

WWW.PRAXISTEAM-KURSE.DE
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Wozu dienen Prozess-
validierungen bei

der Aufbereitung von
Medizinprodukten?

Das Ziel der Validierung von Aufbereitungsprozessen in der Aufbe-
reitungseinheit bestent darin, den Nachweis zu erbringen, dass die
aufbereiteten Instrumente stets im geforderten hygienischen Zustand
bei den Patient*innen eingesetzt werden konnen. Dabei schaut sich
der Validierer je nach bestimmungsgeméBem Einsatz des Medizin-
produktes die Schritte der Reinigung, Desinfektion und gegebenen-
falls Sterilisation an. Fiir diese Prozessschritte muss der Nachweis
erbracht werden, dass das Instrument im erforderlichen hygienischen
Zustand den Prozessschritt verldsst. Im Rahmen einer Risikoabschét-
zung des gesamten Instrumentariums stellt der Validierer eine oder
mehrere Worst-Case-Referenzbeladungen zusammen. Diese sollen
die schwierigsten Aspekte der Aufbereitung z.B. hinsichtlich Ver-
schmutzung, Material oder Geometrie abdecken. Wenn die an der
Worst-Case-Beladung erfassten Prozessparameter sowie das Ergeb-
nis (Leistungsqualifikation) innerhalb der Anforderungen liegen, kann
im Grundsatz davon ausgegangen werden, dass das Instrumenten-
spekirum zuverldssig aufbereitet werden kann. Im Falle der maschi-
nellen Reinigung von zahnérztlichem Instrumentarium werden dazu
real verschmutzte Instrumente sowie Priifkorper verwendet, an denen
die Proteinentfernung gemessen wird. Zudem werden die Dosierung
sowie die notwendigen Temperaturen der Reinigungsflotte an den
Instrumentenoberfldchen erfasst. Somit ist nachgewiesen, dass unter
den gegebenen Parametern das gew(inschte Ergebnis erzielt wird.
Die Durchflihrung der Priftitigkeiten zur Validierung stellt nattirlich
eine Momentaufnahme dar. Daher kommt den Routinekontrollen
durch den Betreiber eine besonders groBe Bedeutung zu. Durch die
regelmaBige routinemaBige Kontrolle der Prozessparameter wird
sichergestellt, dass diese stabil bleiben, und somit kann davon aus-
gegangen werden, dass auch das Ergebnis des Aufbereitungsprozes-
ses stabil bleibt. Nur durch eine periodische Leistungsqualifikation
durch den Validierer und regelméBige Routinekontrollen kann von
einem durchgéngig validierten Prozess ausgegangen werden.

Valitech GmbH & Co. KG
Tel.: +49 3322 273430 « www.valitech.de
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Zum Diatmanagement
bei Parodontitis

z— Itis-Protect®

Wiebke Ivens (geb. Volkmann),
Geschiftsfiihrerin hypo-A GmbH:

,Mit Itis-Protect kénnen
Entziindungen des
Zahnhalteapparates effektiv
bekdmpft werden.”

Einladung zum kostenlosen
Online-Seminar:

,Behandlungsresistente Parodontitis?
Hilfe mit der Mikronahrstofftherapie.”

Termine: 26.01.2022 | 23.02.2022 | 23.03.2022

@ Infos und Anmeldung: www.hypo-a.de/paro

|tis-Protect® wirkt!

v" 60 Prozent Heilungsrate bei chronischer Parodontitis
v" Deutlicher Riickgang der Entziindung
v" Stabilisiert das Immunsystem

Lebensmittel fur besondere medizinische Zwecke {bilanzierte Diit). Nicht zur Verwendung als
einzige Nahrungsquelle geeignet. Nur unter arztlicher Aufsicht verwenden.

hypo-A GmbH, Tel. +49 (0)451 307 21 21, info@hypo-a.de
www.hypo-a.de
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Anforderungen

an die Wasserhygiene

Ein Beitrag von Nicola V. Rheia

PRAXISHYGIENE - TEIL 10: , Anforderungen an die Wasserhygiene/// In der ver-
gangenen Ausgabe der Fachartikelreihe zur Praxishygiene wurde auf die unterschiedlichen

Anforderungen an die Reinigung und Desinfektion von zahntechnischen Werkstticken, Ab-
formungen und Hilfsmitteln eingegangen. Damit verbunden wurde sich mit MaBnahmen
beschaftigt, die bei der praktischen Umsetzung der Anforderung berlcksichtigt werden
sollten. Der vorliegende Beitrag befasst sich mit den hygienischen Anforderungen an die
Wasser flihrenden Systeme der Behandlungseinheiten in der Zahnarztpraxis.

1 Infektionsschutzgesetz § 37 (1)
2 Trinkwasserverordnung § 1

3 Infektionsprévention in der
Zahnheilkunde — Anforderungen
an die Hygiene (RKI)

»Wasser flr den menschlichen Gebrauch muss so
beschaffen sein, dass durch seinen Genuss oder
Gebrauch eine Schadigung der menschlichen Ge-
sundheit, insbesondere durch Krankheitserreger,
nicht zu beflrchten ist.“! Das bedeutet, dass selbst
eine nur geringe Gesundheitsgeféhrdung unter allen
Umstanden vermieden werden muss, denn Trink-
wasser ist das wichtigste Lebensmittel. Es gilt daher,
die Vorgaben der Trinkwasserverordnung zu be-
achten, die die Anforderungen an Wasser flr den
menschlichen Gebrauch festlegt.?

Besonderheit Behandlungseinheit

in der Zahnarztpraxis

Aufgrund der stark frequentierten Nutzung Wasser
fUhrender Systeme im Dentalalltag ist in diesem Kon-
text auch die Trinkwasserverordnung und die Hy-
giene des genutzten Wassers fUr eine sichere Be-
handlung von Bedeutung. Bei zahnmedizinischen
Behandlungen wird Wasser beispielsweise als Spul-
flissigkeit und zur Kihlung verwendet. Zu den Was-
ser flhrenden Systemen gehdren alle Geratschaften,
welche direkt an die Wasserversorgung angeschlos-
sen sind. Dazu gehdren bspw. Ubertragungsinstru-
mente, Ultraschall zur Zahnreinigung oder Mehrfunk-
tionsspritzen.

GemaR der Trinkwasserverordnung darf in Behand-
lungseinheiten nur Wasser eingespeist werden, wel-
ches den Anforderungen entspricht.® Auf Grundlage
des Infektionsschutzgesetzes haben Praxisinha-
ber*innen sicherzustellen, dass die erforderlichen
MaBnahmen getroffen werden, um nosokomiale In-
fektionen und die Verbreitung von Krankheitserregern

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021
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zu vermeiden. Grundsatzlich muss das Eindringen
von abgestandenem und verunreinigtem Wasser in
die Trinkwasseranlagen unbedingt verhindert wer-
den. Nach DIN 1988 sind deshalb verschiedene
Sicherungseinrichtungen und Armaturen vorge-
schrieben, deren Einbauort und EinbaumaBe einzu-
halten sind. Das Wasser in den Wasser flhrenden
Behandlungsgeraten ist nach der Trinkwasserversor-
gung damit Betriebswasser. Die Uber die Trinkwas-
serleitung versorgten Behandlungseinheiten missen
mit einer Sicherungseinrichtung, einem ungehinder-
ten freien Auslauf, geméB Trinkwasserverordnung und
DIN EN 1717 ausgerUstet sein. Es gibt unterschied-
liche Systeme, die fUr die HygienemaBnahmen zur
Wasseraufbereitung genutzt werden kénnen. Die
Wahl eines geeigneten Systems ist von den BedUrf-
nissen der Praxis abhangig. So gibt es beispielsweise
der Behandlungseinheit vorgeschaltete Wasser-
aufbereitungsgerate (gemaB MDR, TrinkwV und
DIN EN 1717 fir die FlUssigkeitskategorie 5).

Bottle-System:

unabhéngige Wasserversorgung

Bei diesen Systemen handelt es sich um eine von
der Behandlungseinheit unabhangige Wasserversor-
gung. Hierbei wird mittels einer unter Druck stehen-
den Flasche die Betriebswasserversorgung der
Medizinprodukte sichergestellt. Der Vorteil liegt in
der geringen Stagnation zur Vermeidung der Keim-
bildung und der einfachen Mdéglichkeit, unterschied-
liche Lésungen, wie zum Beispiel steriles Wasser,
Trinkwasser oder eine Mischung aus Trinkwasser und
Desinfektionsmittel, verwenden zu kénnen. Wird ein



Bottle-System installiert, sollte dieses gemaB Trinkwasserverordnung
alle Entnahmestellen der Behandlungseinheit mit Betriebswasser ver-
sorgen, was auch Mundbecherfuller und Mundspulbecken inkludiert.
Legen Sie hier z. B. fir Aufoereitungsanforderungen des Bottle-Systems
eine Arbeitsanweisung im QM an.

Biofilmbildung mit geféhrlichen Mikroorganismen

Trotz Beachtung dieser Vorgaben kénnen die Wasser flhrenden Sys-
teme der Dentaleinheit mit unterschiedlichen Mikroorganismen besie-
delt sein, die sich im Inneren festsetzen, sich vermehren und somit einen
Biofilm bilden. Durch diese Biofilmbildung kann es zu einer hohen Kon-
tamination des Kuhlwassers kommen. Die Bildung des Biofims wird
durch &uBere Einflisse wie die Raumtemperatur und Behandlungs-
pausen (Uber Nacht, Wochenende, Urlaub) begtinstigt. Aber auch durch
den Reflux, ein zu hohes Oberflachen-Volumen-Verhéltnis der Wasser
flhrenden Leitungen der Behandlungseinheiten oder einem zu geringen
kontinuierlichen Durchfluss kann die Biofilmbildung beeinflusst werden.

Geféhrliche Mikroorganismen

Bakterien und Keime

Pseudomonas aeruginosa sind weitverbreitete Bakterien, die insbe-
sondere bei kranken, immunsupprimierten Patient*innen zum gesund-
heitlichen Risiko werden kénnen. Der als ,Krankenhauskeim*® bekannte
Erreger kann schwere Infektionen (z. B. Hautinfektion) verursachen.

Legionellen im Wasser

Legionellen sind stabchenférmige Bakterien, die im Wasser leben. Vor
allem im warmen Wasser finden Legionellen ideale Lebensbedingungen
vor und kénnen sich dort relativ einfach vermehren. Nicht selten gelan-
gen diese Bakterien in unser Trinkwasser und so auch in den mensch-
lichen Organismus. Dies kann gesundheitsschadigende Folgen nach
sich ziehen.

Anforderungen an Wasser fiihrende Systeme

Grundsatzlich sind Sie verpflichtet, mikrobiellen Kontaminationen in
Wasser fUhrenden Systemen in Behandlungseinheiten entgegenzu-
wirken.

Daher sind folgende MaBnahmen zu berlcksichtigen:

v/ Herstellerangaben sind einzuhalten.

v/ Durchfuihrung von Kontrollen diverser Betriebsparameter.

v/ Zu Beginn des Arbeitstags alle Wasser fihrenden Systeme circa
zwei Minuten durchspulen.

v Nach der Behandlung von Patient*innen die Systeme mindestens
20 Sekunden durchspulen.

Hinweis

Laut RKI-Empfehlungen wird darauf hingewiesen, dass bei Neuanschaf-
fung von Behandlungseinheiten die Hersteller befragt werden sollten,
inwieweit die dem Wasser ausgesetzten Materialien der Behandlungs-
einheiten ein Wachstum von Mikroorganismen verhindern kénnen. Mit
Desinfektionsanlagen kann eine Verringerung der Kontamination des
KUhlwassers erreicht werden. Bei einer Nachristung der Desinfektions-
anlage ist eine bestehende Biofilmbesiedlung vorher zu beseitigen.

Gegensprech-
anlagen fiir
Praxis & Labor

AKTION:

Alt gegen Neu!
Fragen Sie uns.

Freisprech-Kommunikation
von Raum zu Raum:
ergonomisch, hygienisch
und unkompliziert!

Uber 20.000 Praxen und Labore nutzen
bereits die vielfiltigen Leistungsmerkmale
unserer Anlagen, wie z. B.:

+ Musikiibertragung + Tiiroffner

+ Patientenaufruf + Lichtruf

+ Sammelruf + Notruf

+ Abhorsperre

Rufen Sie uns an - wir beraten Sie gerne!

Multivox Petersen GmbH

Eilendorfer Str. 215 | D-52078 Aachen
Tel.: +49 241 502164 | info@multivox.de
www.multivox.de
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Mikrobiologische Wasseruntersuchung

Nicht nur Escherichia coli und coliforme Keime, sondern auch
Legionellen und Pseudomonaden kénnen zu Unwohlsein und
einer Vielzahl an Krankheiten bei Patient*innen fUhren. Deshalb
gehdrt eine einwandfreie Hygiene in der Praxis zum Qualitats-
management dazu. Die Aufrechterhaltung einer guten Wasser-
qualitat stellt hierbei einen wichtigen Bestandteil der Hygiene-
maBnahmen dar. In den RKI-Richtlinien Infektionsprévention in
der Zahnheilkunde — Anforderungen an die Hygiene (RKI 2006)
wird fir den sachgerechten Betrieb der Behandlungseinheiten
eine mikrobiologische Untersuchung des Wassers empfohlen.

Was tun bei Grenzwertiliberschreitungen?

Werden die Grenzwerte gemali Trinkwasserverordnung Uber-
schritten, so sind Praxisinhaber*innen verpflichtet, folgende Mal3-
nahmen durchzuflhren:

Koloniezahl bei 36 °C (KBE) von >100/ml

Hier kann eine ausgedehnte Biofilmbesiedlung vorliegen und es
ist eine Intensivierung der SpulmaBnahmen vor der Patienten-
behandlung erforderlich. Gegebenenfalls ist eine Desinfektion
der Wasser flihrenden Systeme in Abstimmung mit dem Her-
steller notwendig und zielfGhrend.

Bei festgestelltem Legionellenaufkommen

1KBE Legionellen/ml

Hier sind eine Intensivdesinfektion und eine Biofilmreduktion not-
wendig. Diese MaBnahmen flhren z. B. Fachleute des Dental-
handels durch.

Vorsicht

Wenn lhre Ergebnisse die Richtwerte Uberschreiten, dirfen Sie
die betroffenen Behandlungseinheiten erst dann wieder nutzen,
wenn die Ergebnisse in der zugelassenen Toleranz liegen. Das
setzt voraus, dass eine anlassbezogene Nachuntersuchung in
kUrzeren Zeitabstanden erfolgt. Zeigen diese Nachuntersuchun-
gen keine Mangel auf, kann der Abstand der mikrobiologischen
Uberpriifung wieder auf zwdlf Monate festgelegt werden. Es ist
demensprechend wichtig, dass der jahrliche Termin fur die Was-
serprobenentnahme eingehalten wird.

Bei einer behodrdlichen Begehung mussen Sie auf jeden Fall den
Nachweis dartiber vorlegen. Sollte sich herausstellen, dass die
Richtwerte Uberschritten sind, kann lhnen die Behandlung im
betroffenen Behandlungszimmer untersagt werden, bis die Werte
den Vorgaben entsprechen.

Hinweise zu Anforderungen an die Absauganlage

Durch kontaminierte Absaugschlauche bestehen Infektions-
risiken fur Patient*innen, Mitarbeiter‘innen sowie Techniker*innen,
da die Absauganlage durch Bakterien, Viren und Pilze der Pa-
tient*innen kontaminiert wird. Daher sollten Sie folgende Anfor-
derungen an die Absauganlage beachten:

v In lhrer Absauganlage ist laut gesetzlicher Vorschriften ein
Amalgamabscheider eingeschlossen.

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021

v Beijedem Patientenwechsel sind die Schlauchdffnungen am
Absaugschlauch sowohl auBen als auch innen flachen-
deckend zu desinfizieren.

v FUr alle Patient*innen sind desinfizierte oder sterile Absaug-
kanUlen zu verwenden sowie Einmal-Speichelsauger.

v’ Nach allen Patient*innen sind Absaugschlduche und Mund-
spulbecken zu desinfizieren.

v Achten Sie unbedingt auf die Einwirkzeit bei der Verwendung
von Desinfektionsmitteln (VAH-zertifiziert).

v Zur Erhaltung der Funktionsfahigkeit wird empfohlen, die
Absauganlage nach jeder Behandlung mit kaltem Wasser
durchzusptlen.

v/ Mindestens am Ende eines jeden Behandlungstags wird eine
Desinfektion der Innenrdume Ihrer Absauganlage mit einem
nicht schaumenden Reinigungs- bzw. Desinfektionsmittel
empfohlen.

v’ Beachten Sie die Herstellerangaben zu Wechsel und Reini-
gung der Filter von Absauganlagen.

Sollten Sie die technischen und qualitativen Anforderungen an
die Wasser fUhrenden Systeme nicht erflllen, empfiehlt es sich,
in diesem Bereich Unterstttzung einzuholen. Denn im Falle einer
behordlichen Praxisbegehung waére ein Verbot der Benutzung
des betroffenen Behandlungszimmers bzw. der Behandlungs-
einheit die Folge.

Let's check:
Fachwissen
intern priifen

Um den Kenntnisstand lhrer Mitarbeiter zu Gberprifen,
veranstalten Sie im Rahmen einer Teamsitzung doch einfach
mal einen Wissenstest. Nach der Auswertung eines solchen
Tests konnen Sie sehen, welche Mitarbeiter fit sind und wo
eventuell das Wissen noch ausbaufahig ist. Fordern und férdern
Sie lhre Mitarbeiter, indem Sie Fortbildungsmaglichkeiten
anbieten, denn Hygiene und Arbeitssicherheit sind wichtige
Themen, die Sie und lhre Mitarbeiter bei jedem Handgriff

in der Praxis begleiten.
r
E;-.'-. -

Nutzen Sie gleich das Q&A, das diesem
Beitrag als QR-Code beigelegt ist, und testen
Sie sich und lhre Mitarbeiter.

INFORMATION /11

Nicola V. Rheia  Inhaberin in-house-training
info@in-house-training.de « www.in-house-training.de
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Qualitatsmanagement:
Balanceakt zwischen Standard und
praxisinternen Anspruchen

FACHINTERVIEWS von ALiciA HARTMANN UND ANTJE ISBANER

Das einrichtungsinterne Qualitditsmanagement einer Zahnarztpraxis muss in zweifacher Weise funktionieren: Es
muss den Vorgaben der vertragszahnarztlichen Versorgung entsprechen (siehe Richtlinie des G-BA) und sollte
fir das individuelle Praxisteam eine Hilfe und keine Hirde sein. Schafft es eine Praxis, ein modernes und selbst-
bestimmtes QM-System in Bezug auf die ganz eigenen BedUrfnisse der Praxisinhaber*in, Mitarbeiter*innen und
Patient*innen zu entwickeln, erleichtert es die Arbeit aller, garantiert die Sicherheit der Patient*innen und dient
auch als Motivationsverstarker. Denn dort, wo Regularien und Anweisungen dem Praxisalltag entsprechen und
ihn effizient begleiten, entsteht Raum flir mehr — flr mehr positive Interaktionen zwischen Mitarbeiter*innen und
Patient*innen und fir einfach mehr Erfolg auf ganzer Strecke. Wir haben zwei Stimmen aus der Praxis zum
Thema Qualitatsmanagement eingefangen.

,Die Pandemie hat unser
Qualititsmanagement nicht
signifikant verindert,

wir legen jedoch den Fokus
seitdem verstiarkt auf die

Nutzung digitaler Medien.”

Sybille Lippert ist als Praxismanagerin in einer Zahnarztpraxis
in Berlin-Zehlendorf tatig. Wie das dortige Qualitdtsmanagement
funktioniert, verrat das folgende Kurzinterview.

Frau Lippert, wie sieht Ihr einrichtungsinternes Qualitdtsmanagement aus und
was ermdglicht aus lhrer Sicht ein funktionierendes QM?

Wir orientieren uns in der Praxis prinzipiell an dem ZQMS (Zahnérztliches Quali-
tatsmanagementsystem), welches von Zahnarzt*innen fir Zahnérzt*innen entwi-
ckelt wurde und uns durch die Zahnarztekammer Berlin zur Verfligung gestellt
wird. Mit diesem digitalen System kénnen wir optimal die gesetzliche Forderung
nach Qualitdtsmanagement gemai § 135a Abs. Il SGB V sowie die Anforderung

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021
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vom G-BA und der KZBV umsetzen, womit wir un-
sere Praxisorganisation effizient, effektiv und ge-
richtsfest gestalten. Wir verfolgen dabei nicht den
Anspruch, uns nach DIN-Normen zertifizieren zu
lassen, sondern wollen uns Fehlern stellen, um uns
stetig zu verbessern. Zudem nutzen wir unser pra-
xisinternes Intranet, um Verfahrensanweisungen,
Checklisten und Arbeitsanweisungen schnell und
unkompliziert zur Verfligung zu stellen. Dabei ver-
folgen wir das Motto: Weniger ist manchmal mehr.
Dies bedeutet, dass wir Verfahrensanweisungen (VA),
Checklisten (CL) und Arbeitsanweisungen (AA) nur
dann erstellen, wenn es entweder ausdricklich ge-
setzlich gefordert ist oder wir es in der praktischen
Anwendbarkeit als sinnvoll erachten. Wir vermeiden
zudem unnotig FlieBtexte und arbeiten mit Tabellen,
Grafiken, Bildern sowie selbst produzierten Videos
zur Vermittlung der Arbeitsanweisungen. Die Pan-
demie hat unser Qualitdtsmanagement nicht signi-
fikant verandert, wir legen jedoch den Fokus seitdem
verstarkt auf die Nutzung digitaler Medien. Wir haben
alle anfallenden Aufgaben in Verantwortungsbereiche
aufgeteilt und daflr Funktionsbeschreibungen er-

arbeitet, sodass alle wissen, wer flr welchen Bereich
verantwortlich bzw. wer die Vertretung ist. Zudem
haben wir strukturierte FUhrungsebenen und eine
feste Besprechungsstruktur; durch die Nutzung eines
digitalen Protokollwesens wird der Informationsfluss
gewahrleistet und Aufgaben werden entsprechend
der Verantwortungsbereiche erledigt.

Welche Rolle spielen beim QM die einzelnen Mit-
glieder im Praxisteam und wie wichtig sind die
Schulungen des Personals?

Alle Teammitglieder sind in unserem Praxisteam es-
senzielll Wir legen sehr viel Wert darauf, dass die VA,
CL und AA zusammen entwickelt und ausgearbeitet
werden, weil diese von allen genutzt werden sollen.
Nur so stellen wir sicher, dass unsere Mitarbeiter*in-
nen diese auch tatsachlich nutzen. Diese Transpa-
renz férdert unseres Erachtens die Zufriedenheit und
Motivation unserer Mitarbeiter*innen. Im praxisinter-
nen Intranet haben wir Organisationsstrukturen so-
wie gesetzliche Unterweisungen hinterlegt, welche
in regelmaBigen Teamsitzungen durchgeflhrt wer-
den, um bei allen Mitarbeiter‘innen den gleichen
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Wissenstand gewahrleisten zu kénnen. Wir legen
auch bei neuen Mitarbeiter*innen viel Wert darauf,
dass diese unsere Prozesse schnell und gut mithilfe
einer eigens entwickelten Einarbeitungsliste erlernen.
Auch flr unsere Auszubildenden haben wir ein inter-
nes und strukturiertes Schulungsprogramm erarbei-
tet, sodass wir unseren Verpflichtungen nach Ver-
mittlung von Fertigkeiten, Fachwissen und Kennt-
nissen nachkommen kénnen.

Welche Herausforderungen bestehen fur Sie in
der taglichen Umsetzung eines optimalen QM?

Eine der groBten Herausforderungen ist die Zeit, die
investiert werden muss. Neben dem alltéglichen ope-
rativen Geschaft missen Zeitfenster fUr die Mitarbei-
ter*innen geschaffen werden, was fUr die Praxis aber
Kosten verursacht. Sicherlich kann man Gber den
Sinn des ein oder anderen QM-Instruments streiten,
aber wir sehen wesentliche Vorteile bei der Um-
setzung der MaBnahmen. Ein gut informiertes und
geschultes Personal vermeidet Reibungspunkte, mi-
nimiert Risiken und reduziert erheblich die Fehler-
quote, was im Endeffekt Zeit und Kosten spart. Fur
eine erfolgreiche Praxis ist es unserer Meinung nach
daher unerldsslich, eine gut strukturierte Fihrungs-

ebene, ein gutes Zeitmanagement sowie gut ge-
schultes Personal zu haben. Wir arbeiten stetig da-
ran, unser QM durch die Nutzung digitaler Medien
greifbarer und praktischer zu gestalten, sodass auch
unsere Mitarbeiter*innen Spal daran haben, Verfah-
rensanweisungen, Checklisten und Arbeitsanweisun-
gen zu erstellen und vor allem auch zu nutzen. QM
dient letztendlich der Qualitatssicherung und gibt
damit sowohl dem Personal als auch den Patient*in-
nen Sicherheit und Vertrauen.

Welchen Umfang nimmt das Thema Praxishygiene
beim QM ein?

Praxishygiene nimmt im Dentalbereich und damit
auch in unserer Praxis einen wichtigen Raum ein
und ist fUr die Vorbereitung einer Behandlung, die
Behandlung selbst sowie die Nachbereitung der Be-
handlung essenziell. Gerade aufgrund der Wich-
tigkeit der Praxishygiene haben wir flr diesen
Aufgabenbereich ein Team mit dem Schwerpunkt
Sterilgutassistenz etabliert, welches zusammen mit
einem unserer Zahnarzte die MaBnahmen umsetzt
und entsprechend dokumentiert. Die Praxishygiene
ist damit auch fur unser Qualitdtsmanagement un-
erlasslich. @

,2Durch den Neubau der

Praxis war es uns moglich,

ganz und gar unsere eigenen
Vorstellungen und Bediirf-

nisse umzusetzen ..."

Praxishygiene ist Pflicht und Kirr zugleich, denn neben der Erfillung
gesetzlicher Anforderungen bedarf jede Praxis ein funktionierendes
Konzept, das vom Praxisteam an den Bedirfnissen der Praxis ausgerichtet,
erarbeitet und téglich gelebt wird. Saskia Hoffmann, Praxismanagerin in
der Leipziger Praxis ,moderndentistry.”, im Gespréch mit ZWP-Redaktions-

leiterin Antje Isbaner, zu Hygienefragen beim Griinden.

Frau Hoffmann, Sie sind Praxismanagerin in der 2019 neu gegriindeten Praxis lhres
Mannes und Zahnarztes Dr. Niels Hoffmann, und kiimmern sich damit auch um das
Thema Praxishygiene. Kénnen Sie uns bitte kurz umreien, wie es zu der Zusam-
menarbeit mit lhrem Mann kam?

Ich komme urspriinglich aus dem stadtischen Gesundheitssektor. Nach einer Ausbil-
dung zur Fachkraft fir Hygienelberwachung, habe ich im Gesundheitsamt gearbeitet



und, berufsbegleitend, angewandte Gesundheits-
wissenschaften studiert. Dartber wiederum hatte ich
Zugang zum Arbeitsfeld der Krankenhaushygiene.
Als dann mein Mann griindete, konnte ich auf diese
Kenntnisse und Kompetenzen zurtickgreifen und ihn
gezielt, unter anderem bei der Ausarbeitung und
nachfolgenden Umsetzung eines Hygienekonzeptes,
unterstttzen. Durch den Neubau der Praxis war es
uns moglich, ganz und gar unsere eigenen Vorstel-
lungen und BedUrfnisse umzusetzen, ohne auf vor-
liegende Begebenheiten und Kompromisse eingehen
zu mussen. Das war eine sehr spannende Erfahrung.

Was genau haben Sie bei der Erstellung lhres
Hygienekonzeptes zuallererst im Blick gehabt?
Wichtig war uns von Tag eins an, dass wir die ge-
setzlichen Vorgaben an die Praxishygiene und unsere
eigenen Vorstellungen optimal zusammenfuhren. Das
war und ist nach wie vor unser Ziel. Dabei haben wir
anfanglich hinterfragt, wie wir unsere Instrumente
aufbereiten wollen, was im Verhaltnis zur PraxisgroBe
wirtschaftlich ist, ob sich ein Outsourcen lohnt und
welche Investitionen Uberhaupt nétig sind. Letztlich
entschieden wir uns gegen eine externe Losung und
konzipierten eine Einraumldsung zur Aufbereitung
von Medizinprodukten (mit Trennung eines unrei-
nen und reinen Bereiches). Dabei wollten wir von
Anfang an die manuelle Aufbereitung so gering wie
maoglich halten, um mittels maschineller Aufberei-
tungsprozesse eine optimale Aufbereitungsqualitat
unter simpler Handhabung im Praxisalltag zu ge-
wabhrleisten. In unserer Praxis werden nur 20 Prozent
der Aufbereitung manuell betrieben; die Dokumen-
tation des Sterilisationsprozesses ist EDV-basiert und
mit der Praxissoftware verbunden. Damit ist der
Freigabemodus steriler Produkte fir das gesamte
zahnmedizinische Fachpersonal einseh- und nach-
vollziehbar: jeder weiB, wann, wo und was gemacht
wurde. Zudem hatten wir von Beginn an nachhaltige
und einfach handhabbare Losungen im Blick, sowohl
was die Desinfektionsprodukte angeht (zum Beispiel
Desinfektionstiicher statt Desinfektionsflissigkeit) als
auch desinfektionsmittelbestandiges Inventar und
Wandfarbe (Inventar, welches schnell und unkompli-
Ziert gereinigt und desinfiziert werden kann).

Welche Hilfestellungen geben Sie Grinder*innen,
wenn es um anfangliche Hygienefragen geht?

Auf jeden Fall die Erstberatungsangebote durch die
KZV und die Zahnarztekammern in den jeweiligen
Bundeslandern zu nutzen. Zwar ist die Erstberatung
kostenpflichtig, aber man bekommt hier Uber einen
direkten Ansprechpartner wertvolle Hinweise und
Absicherungen. Von der Beratung dartber, was man
alles braucht und Erstvalidierung der Praxisgerate

,Hygiene ist ein Prozess, der Ressourcen
kostet und dabei taglich immer wieder neu
durchlaufen werden muss. Je automatisierter
der Prozess angelegt ist, desto weniger Kraft,
Muihe und Zeit kostet er. Diese Erkenntnis
sollte schon in der Uni vermittelt werden,

um angehende Zahnmediziner*innen fir

die Herausforderungen der Praxishygiene zu

sensibilisieren.”

bis hin zur Begutachtung der Raumlichkeiten und An-
leitung fur die Erstellung eines Praxishandbuchs so-
wie die Umsetzung des gesetzlich geforderten QM.
Hierzu noch ein Tipp von mir: die Erstellung eines
Praxishandbuchs sollte zusammen mit dem Praxis-
team erfolgen; nur so kann letztlich sichergestellt
werden, dass die Formulierungen von Arbeitsanwei-
sungen auch wirklich in der taglichen Praxis umge-
setzt und gelebt werden. Den Praxishygiene ist ein
tagliches Thema, dass von ausgebildeten und en-
gagierten Mitarbeiter*innen lebt. Nur wenn Mitarbei-
terinnen sich der Wichtigkeit und Unabdingbarkeit
der Praxishygiene umfassend bewusst sind, funktio-
niert alle Vorarbeit und das eigentliche Umsetzen.
Praxismitarbeiterinnen sollten daher regelmaBig
geschult und ihr Wissen immer wieder aufgefrischt
werden. Ubrigens: Genauso wie fir die Praxishygiene
steht auch fUr das Qualitdtsmanagement Griindern
und etablierten Praxen eine Beratung durch die KZV
zur Verflgung, die ich sehr empfehlen kann.

Wie vorbereitet sind lhrer Erfahrung nach Uni-
abganger*innen in Bezug auf die Komplexitat des
Themas Praxishygiene?

Nur sehr gering, denn oftmals fehlen in der Lehre
Kurse zur Umsetzung einer durchdachten Praxis-
hygiene. Viele Praxisgrinder*innen scheinen mit die-
sem Aspekt der Praxisetablierung Uberfordert bzw.
wurden durch ihr Studium einfach nicht ausreichend
darauf vorbereitet. Umso wichtiger sind die kassen-
zahnarztlichen Beratungsangebote und die gemein-
sam mit dem Praxisteam erarbeiteten Guidelines und
Schemata. Hygiene ist ein Prozess, der Ressourcen
kostet und dabei taglich immer wieder neu durch-
laufen werden muss. Je automatisierter der Prozess
angelegt ist, desto weniger Kraft, MUhe und Zeit kos-
tet er. Diese Erkenntnis sollte schon in der Uni ver-
mittelt werden, um angehende Zahnmediziner*innen
fUr die Herausforderungen der Praxishygiene zu sen-
sibilisieren. ®
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Hygienefortbildung 2022 -
lhr Praxis-Update direkt vor Ort

Ein Beitrag von Christin Bunn

FORTBILDUNG /// Die Sensibilitat fiir die Bedeutung eines professionellen Hygienemanage-
ments wéchst erfreulicherweise noch immer. Zum einen liegt dies begriindet im Wunsch
nach personlicher Sicherheit und Wohlbefinden in allen Ablaufen, zum anderen gewinnt
Hygiene mehr denn je an juristischer Relevanz. Eine jahrliche Auffrischung durch eine ak-
tuelle Hygienefortbildung ist daher unverzichtbar im Rahmen der notwendigen Unterwei-

sung der Mitarbeiter*innen zu allen Praxisablaufen.

Praxishygienefortbildung ist notwendig und sinnvoll — schlief3lich
geht es um die Sicherheit aller. Fest steht, dass es flr Praxis-
inhaber*innen und -teams aufwendig und diffizil ist, alle gesetz-
lichen Vorgaben zu erfassen und Aktualisierungen im Blick zu
behalten. Gerade da die eigentliche Aufgabe doch in der hoch-
qualitativen Patientenversorgung besteht, zu der aber ebenso
eine professionelle Praxishygiene gehort. Diese wird am besten
durch eine jahrliche Hygienefortbildung sichergestellt. Durch ein
strukturiertes Hygienemanagement wird die Qualitat der Arbeit
und der Erfolg von Behandlungen positiv beeinflusst. Praxen
ziehen aus einer Fortbildung neben allen sicherheitsrelevanten
Aspekten auch Mehrwerte im Hinblick auf finanzielle und per-
sonelle Ressourcen, denn nicht immer ist ,viel* auch ,gut*.

Potenziale erkennen

In fast jeder Praxis gibt es Potenzial, das Hygienemanagement
zu optimieren. Es gilt Fehler, die sich im Laufe der Zeit einge-
schlichen haben, zu erkennen. Dabei immer im Blick: der Infek-
tionsschutz und die Praxisbegehung.

Expertise vom Experten nutzen

Erkundigt man sich im Internet nach einer Praxishygienefortbil-
dung, ist die Ergebnisliste lang. Das erforderliche Know-how
scheint damit augenscheinlich vorzuliegen. Gut beraten sind
dabei all jene Praxen, die sich Hilfestellung bei den Experten des
Segments Hygiene holen — bspw. der ALPRO MEDICAL GMBH.
Das Unternehmen ist nicht nur seit 32 Jahren Hygiene- und Me-
dizinprodukthersteller, sondern vermittelt auch das damit ein-
hergehende Fachwissen in Form von Fortbildungen. Beschaftigt
man sich mit den Inhalten wird deutlich, dass es sich bei den
angebotenen Veranstaltungen um keine Produktverkaufsshow,
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Themn der
Hygienefortbildung

Geschlossene Hygienekette nach den RKI-, KRINKO-
und BfArM-Richtlinien

DGSV 2013, DAHZ und VAH/DVV

Trinkwasserverordnung DIN 1988-100/EN 1717 und deren
Auswirkungen fir die zahnarztliche Praxis

Informationen zum Medizinproduktegesetz, Infektions-
schutzgesetz und zur Validierung etc.

Biofilmproblematik und deren Lésung in den Wasser
fihrenden Wegen der zahnarztlichen Behandlungs-
einheiten

Aktuelle Informationen zur Praxisbegehung
Gemeinsame Erarbeitung eines Hygieneplanes

Praxischeck aller Rdume inklusive Kompressor,
Saugmaschine und Wassersituation

Klérung aller individuellen Fragen

Foto: © KAZLC

VA IRYNA/Shutterstock.com
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sondern um den reinen thematischen Wissenstransfer handelt. Aus diesem fur SChmeerl’eie |njekti0nen

Grund und besonders auch aufgrund des fachlich neutralen Tenors erfreut sich
die ALPRO-Hygienefortbildung seit vielen Jahren groBer Nachfrage.

Was geschieht bei einer Praxisbegehung? Was muss das Team bei taglichen
Aufgaben in der Praxis beachten? Wie kann ich optimale Hygiene in meiner
Praxis sicherstellen? Wie muss ich eingeschweif3te, sterilisierte Medizinpro-
dukte kennzeichnen? Was muss wie dokumentiert werden? Diese und viele
Fragen mehr suchen immer wieder nach Antworten, die ALPRO gerne beant-
wortet. Dies geschieht in Form einer fundierten Analyse. Die Starken und
Schwachen des vorhandenen Hygieneregimes werden direkt vor Ort indivi-
duell analysiert und Verbesserungspotenziale aufgezeigt. Gleichzeitig werden
wahrend der Fortbildung alle notwendigen Details erarbeitet, die fur die Er-
stellung eines individuellen Hygieneplans unter Beachtung der rechtlichen Vor-
gaben wichtig sind.

Wissen wird gerne weitergegeben: Durch den stéandigen Kontakt mit Be-
hérden und Fachgesellschaften wissen die Medizinproduktberater*innen von
ALPRO MEDICAL, auf was es bei der tatsachlichen Umsetzung ankommt, und
stehen Praxen als wertvolle Partner*innen zur Seite.

Das Plus an Sicherheit — Schon jetzt an den Termin 2022 denken

Der Weg zur RKI-konformen Praxis beginnt mit drei bis vier Stunden wertvoller
Zeit des gesamten Praxisteams am Wunschtag und endet mit einem Zertifikat
nach den Vorgaben der BZAK sowie vier Fortbildungspunkten. Dazwischen
liegt auf die Praxis und BedUrfnisse abgestimmtes Wissen, das gemeinsam
mit den Fachberater*innen in Form eines individuellen Hygieneplans erarbeitet
wird. Die Fortbildung eignet sich sowohl fir Bestandspraxen als auch fiir Pra-

xisneugrtindungen. CALAJECT™ hilft schmerzfrei zu injizie-
Gut zu wissen: Bei der Hygienefortbildung werden nicht nur die aktuellen Vor- ren. Das Geheimnis ist ein intelligentes
gaben vermittelt, sondern auch alle Rdume einschlieBlich des Aufbereitungs- und sanftes Verabreichen von Lokalan-

raumes gesichtet sowie der Kompressor, die Saugmaschine und das Betriebs-
wasser Uberpruft. Es handelt sich folglich um keine starre Vermittlung von
theoretischem Wissen, vielmehr stehen die praktische Umsetzung, Potenzial-
erkennung und Prozessoptimierung im Vordergrund.

asthetika. Sogar palatinale Injektionen
kdnnen so ausgeflhrt werden, dass der
Patient keinen Schmerz spirt.

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

Weitere Informationen zur Fortbildung ,Hygienefortbildung in
Ihrer Praxis” erhalten Sie auf www.alpro-medical.de oder unter
Telefon +49 7725 9392-0.

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

e Einfach und Kostenglnstig in der
Eu E Anwendung - keine Mehrkosten
= fdr zusatzliche Einweg-Verbrauchs-
| materialien.
E Infos zum Unternehmen 2,
INFORMATION /// reddot award 2014
winner

ALPRO MEDICAL GMBH
Tel. +49 7725 9392-0
www.alpro-medical.de/

@B RONVIG oeriai wro. as

Gl. Vejlevej 59 « DK-8721 Daugaard * Kurt Goldstein
Tel.: 01717717937 = email: kurtgoldstein@me.com

www.calaject.de
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Unkontrollierbare variable
Wasserprobe in der Zahnarztpraxis?

Ein Beitrag von Jasmin Reghat

WASSERHYGIENE /// Tagtaglich wird mit beachtlichem Einsatz ein sicheres und hygie-
nisches Praxisumfeld flr die Patient*innen geschaffen. Unzahlige Vorschriften und Richt-
linien geben einen Einblick, wie bedeutsam das Thema Hygiene ist. Trotzdem kommt es zu
gesundheitsgefahrdenden Zwischenfallen. Ohne den richtigen Ansprechpartner kann aus
einem eigentlich kurzerhand zu beseitigenden Vorfall ein weitldufiger Prozess werden.

Bevor die Turen einer Praxis fur Patient*innen &ffnen
koénnen, mussen einige Vorkehrungen getroffen werden.
Zu der morgendlichen Routine gehdren neben dem
Hochfahren der PCs und des Rontgengerats, das Vor-
bereiten desinfizierter Instrumente und Materialien so-
wie die Reinigung der Praxisrdumlichkeiten, auch das
Spulen der Entnahmestellen fir Kihl- und Spulwasser.
Der Einsatz fur eine einwandfreie Hygiene ist sehr hoch,
um weder die Gesundheit von Patient*innen noch des
Teams und der Behandler*innen zu geféhrden. Doch
manchmal reichen auch die gréBten Bemihungen nicht
aus.

Die Praxis Whiter by Kielhorn & Kielhorn steht fur einen
sehr hohen Standard und misst dem Thema Hygiene
einen groBen Stellenwert bei. Von einem umfassenden
digitalen Hygienekonzept in der Instrumentenaufberei-
tung bis hin zur Trinkwasserhygiene, das gesamte Team
ist sich der Verantwortung gegentber den Patient*innen
bewusst und setzt die MaBnahmen mit groBer Sorgfalt
um. In der Vergangenheit gab es trotz der akribischen
Ausfuhrung von Hygienevorkehrungen Probleme mit
dem Behandlungswasser. Ein Umstand, den der Inha-
ber und sein Team nicht einfach hinnehmen konnten
und wollten.

Keine Kompromisse bei der
Trinkwasserhygiene

Jan Kielhorn, Inhaber der Praxis Whiter by Kielhorn &
Kielhorn, erzahlt, dass trotz gleicher Behandlung aller
Einheiten die Wassertests unterschiedlich ausfielen.
Einige Ergebnisse waren deutlich schlechter als die
anderen. ,Daraufhin haben wir sowohl die Hersteller-
firmen der Stihle und Vertreter der Depots als auch die
Hersteller der Stuhlentkeimungen in die Praxis gebeten.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021




</ Jan Kielhorn,
Inhaber der'’Zahnarzt-
praxis’' Whiter by
Kielhorn'& Kielhorn.

Seitdem wir mit
BLUE SAFETY arbeiten,
sind unsere jahrlichen
Wassertests ideal.
Wir hatten nie auch
nur'einen einzigen
Stuhl, der die Norm-
werte verlassen hat.
Im Rahmen unserer
jahrlichen TOV-Zerti-
fizierung bekommen
wir'immer ein groBes
Lob von unserem
Auditor”

PRAXIS

Nach etlichen Terminen ohne nennenswertes Ergebnis war dieses Problem nicht zu
beseitigen”, erinnert sich Jan Kielhorn. ,Wir waren dann natdrlich auf der Suche nach
einer Entkeimung. Im Rahmen unserer Recherche haben wir viele Anbieter gefunden,
aber wenige, die eine wissenschaftliche Basis hatten. Wir sind dann auf die Firma
BLUE SAFETY und das Produkt SAFEWATER gestoBen, das einen wissenschaftlichen
Wirkungsnachweis erbringen kann. Zudem weist das Unternehmen gute Referenzen
vor. So beispielsweise auch von Kliniken, bei denen es gelang, Stuhle, die stillgelegt
werden sollten, wieder zu sanieren. Das hat uns wirklich Uberzeugt.”
Beratungsgesprache vor Ort Uber die wissenschaftlichen und finanziellen Faktoren
sowie die Installation und eine Einweisung in die Benutzung der SAFEWATER-Anlage
leiteten die Zusammenarbeit ein — mit Erfolg. ,Seitdem wir mit BLUE SAFETY arbeiten,
sind unsere jahrlichen Wassertests ideal. Wir hatten nie auch nur einen einzigen Stuhl,
der die Normwerte verlassen hat. Im Rahmen unserer jahrlichen TUV-Zertifizierung be-
kommen wir immer ein groBes Lob von unserem Auditor”, erzahlt der Praxisinhaber.
LAuch unser Team schatzt SAFEWATER sehr. Die MaBnahmen haben einen sichtbaren
Effekt. Sie sehen, dass sie gute Arbeit leisten. AuBerdem Ubernimmt BLUE SAFETY
die Entnahme und Abwicklung des Prozesses der jahrlichen Wasserprobe, was eine
enorme Arbeitserleichterung ist. Das hei3t: Wir haben einen sehr guten Partner an der
Hand auf den wir uns bei jedem Problem rund um die Trinkwasserhygiene verlassen
kdnnen, deutlich weniger Arbeit bei hdherer Qualitat und besserer Dokumentation®,
fasst er den Service zusammen.

Hygienisch einwandfreie Wasserqualitat — in der gesamten Praxis

Ein wesentlicher Punkt fur die Praxis Whiter by Kielhorn &Kielhorn war es zusatzlich,
an allen Austrittsstellen der Wasser fuhrenden Leitungen, Trinkwasserqualitat sicher-
zustellen. Die SAFEWATER-Anlage wird zentral angeschlossen, sodass das Wasser in
der gesamten Praxis, vom Waschbecken bis zur Toilettenspulung, Trinkwasserqualitat
aufweist. ,Die Entscheidung fir BLUE SAFETY wurden wir jederzeit wiederholen, weil
wir einfach glauben, dass es derzeit das einzige System ist, das uns diesen Standard,
diese Qualitét der Wasserhygiene gewahrleistet”, resiimiert Jan Kielhorn.

Mehr Erfahrungsberichte gibt es auf dem YouTube-Kanal von BLUE SAFETY unter
www.youtube.com/user/bluesafetydotcom

Sie haben Fragen zur SAFEWATER-Anlage? Wir helfen Ihnen gerne telefonisch weiter
00800 88552288 oder per WhatsApp an +49 171 9910018 weiter.

Hinweis: Biozidprodukte vorsichtig verwenden. Vor Gebrauch stets Etikett und Produktinformation lesen.

INFORMATION ///

BLUE SAFETY GmbH
Siemensstr. 57, 48153 Munster
Tel.: 00800 88552288
beratung@bluesafety.com
www.bluesafety.com
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/ SPAREN SIE
vom 29.11.2021
bis 24.12.2021

Startschuss firs Weihnachtsshopping
Vier Wochen voller Rabatte und Aktionen

Kennen Sie den Onlineshop von W&H? Nein? Dann ist spatestens jetzt der richtige Zeitpunkt flr ein Kennenlernen, denn
genau hier findet in den nichsten Wochen das muntere W&H Weihnachtsshopping statt. Die Vorweihnachtszeit steht in diesem
Dezember damit ganz im Zeichen der Farbe Griin, denn W&H packt fiir Sie einen Adventskalender der besonderen Art: Schndpp-
chen, Vergiinstigungen, Produkizugaben und ein Gewinnspiel wechseln sich im wéchentlichen Rhythmus ab und lduten die
Weihnachtszeit ein. Diese kann als ausgesprochen froéhlich bezeichnet werden, denn bei allen Aktionen lasst sich ordentlich
sparen. Bei W&H mussen Sie damit nicht bis Heiligabend auf Ihre Geschenke warten, denn im Dezember herrscht taglich griine
Bescherung.

Vom 6.12. bis 12.12. kdnnen Sie

nach Herzenslust shoppen und dabei

15 Prozent sparen. Der Rabatt der zweiten
Adventswoche gilt fir das komplette
Sortiment des Onlineshops - ausge-
nommen sind lediglich die Aktionsware
sowie unsere Schnappchen.

Sichern Sie sich vom 29.11. bis 5.12.
auf bereits reduzierte, einwandfrei
aufbereitete Produkte (Ausstellungs-
gerate) zusatzlich 10 Prozent Rabatt.
Neben Winkelstiicken und Zubehor
finden Sie hier unter anderem auch das
kabellose Polierhandstiick Proxeo Twist
Cordless oder die Piezo Scaler Proxeo
Ultra und Tigon+.

1. Adventswoche 2. Adventswoche

Kurz vor Weihnachten hélt W&H noch ein

In der dritten Adventswoche klingeln fiir
richtig tolles Geschenk fiir Sie bereit.

Sie die Rabattglocken bei den SmartPegs.

3. Adventswoche 4. Adventswoche

Bestellen Sie vom 13.12. bis 19.12.
vier Packungen SmartPegs und erhalten
Sie eine Packung gratis dazu.

Nehmen Sie an unserer Verlosung teil und
gewinnen Sie mit etwas Gliick eines von
drei Proxeo Twist LatchShort Prophylaxe-
Winkelstiicken inklusive Polieraufsdtzen.
Sichern Sie sich Ihre Chance bis zum
31.12.2021.

Alle Aktionen finden Sie detailliert unter folgendem Link: https://shop-de.wh.com
Die Aktionen werden wéchentlich freigeschaltet — der Besuch lohnt sich also vielfach.

W&H winscht Ihnen eine besinnliche Adventszeit und viel Freude beim Shoppen!

[=] o5 (=]
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DENTALWELT

Einfach und unkompliziert: Online zum Zahnarzttermin

Im Rahmen einer Doctolib-Umfrage beziiglich der Wiinsche der Patient*innen konnte festgestellt werden, dass 71 Prozent der volljahrigen Deutschen
ihren Zahnarzttermin am liebsten online buchen méchten oder dies bereits tun. Doch wie gut gehen die Praxisteams schon heute auf diesen Wunsch ein?
72 Prozent der Befragten sind mit den aktuellen Maglichkeiten zur Terminvereinbarung sehr zufrieden. Unterschiede zeigen sich allerdings in den Alters-
gruppen. Wahrend 82 Prozent der (iber 55-Jahrigen mit den aktuellen Méglichkeiten zufrieden sind, liegt dieser Wert in den jiingeren Altersgruppen deut-
lich darunter. In der Altersgruppe der 18- bis 34-Jahrigen sind beispielsweise nur 60 Prozent zufrieden. Allgemein wiinscht sich jeder Zweite in den jin-
geren Altersgruppen zusétzliche Mdglichkeiten zur Terminverein-
barung. Die Umfrage zeigt zudem, dass bei vielen Patient*innen,
die diese Funktionen nutzen wollen, aber Unsicherheiten bezliglich
Zahnarzt Onl ine‘? der Onlinebuchung bestehen. Wichtig ist es daher, die Patient*innen
auf unterschiedlichen Kanélen Gber die Buchungsmdglichkeit zu
informieren — etwa mit einem Aufsteller in der Praxis, einem Banner
auf der Website oder einem offentlichen Profil auf Doctolib.

) Ich wiirde beim Zahnarzt Online Termine buchen oder tue dies bereits.

der Deutschen wiirden ihren
Zahnarzt-Termin online buchen
oder tun dies bereits

Doctolib GmbH
Tel.: +49 89 20702884
www.info.doctolib.de

t.DocB&E
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DAY AND NIGHT. LET’S UNITE.

Narval™ CC Schlafschiene. Die einfachste Alternative.

.. (X
Jetzt entdecken eaeo®

resmed.com/narval-schlafschiene ResMed
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DENTALWELT

Echte vs. klnstliche Intelligenz in der Abrechnung

0b GOZ, GOA oder BEMA — die Rechnungspriifung in einer Zahnarzt-
praxis erfordert viel Fachwissen. Praxisangestellte miissen sich mit kom-
plexen Abrechnungsprozessen und vielen unterschiedlichen Gebtihren-
ziffern auskennen. Entlastung bringen hier intelligente Softwareldsungen,
die die Abrechnung unterstiitzen und aus vielen Zahnarztpraxen heute
nicht mehr wegzudenken sind. Dennoch ist es ratsam, jede Rechnung
noch einmal gegenzulesen, um Eingabefehler rechtzeitig zu bemerken und
zu beheben. Das ist ein Service, den die PVS dental fir ihre Kunden zu-
verlassig bernimmt.

Gefahr von Abrechnungsfehlern

Gerd Milller erhalt eine Rechnung flr seine letzte Zahnbehandlung: Ab-
gerechnet wurde Ziffer 2210 an Zahn 34. Der Rechnungsbetrag ist kor-
rekt, doch die Nummer des Zahns entspricht exakt der Angabe auf seiner
letzten Rechnung — und Zahn 34 wurde bereits gezogen. Die neue Krone
erhielt stattdessen der Zahn gegentiber. Um sicherzugehen, dass ihm seine
private Krankenversicherung oder Zusatzversicherung den Betrag ord-
nungsgeman erstattet, bittet er seine Zahnarztpraxis um Korrekur.

Intelligente Systeme zur Fehlervermeidung

Pannen wie diese kdnnen im turbulenten Praxisalltag leicht passieren. Da
intelligente Systeme nicht fahig sind, jeden Fehler zu erkennen und ein-
gegebene Gebihrenziffern nicht auf ihre Plausibilitdt dberprifen kdnnen.
Es kann daher passieren, dass Patientinnen und Patienten fehlerhafte
Rechnungen erhalten. Deshalb sollte jede erstellte Rechnung im Idealfall
noch von personlichen Abrechnungsexpert*innen der PVS dental iberpriift
werden.

Dennoch hat der Einsatz intelligenter Software-Systeme auch viele Vor-
teile, weswegen die meisten Zahnarzt*innen diese nicht mehr missen
mochten. So ermdglichen diese Programme beispielsweise die sprach-

gesteuerte Behandlungsdokumentation mittels Kl-gestitzter Sprach-
erkennungssoftware. Bei korrekter Eingabe der Daten nehmen diese den
Zahnmediziner*innen und deren Praxispersonal administrative Tatigkei-
ten ab, zu denen auch die Rechnungsstellung gehort. Dadurch bleibt
taglich mehr Zeit fur das Wesentliche: die Behandlung ihrer Patientinnen
und Patienten.

Doppelt sicher

Auch Abrechnungsdienstleister, wie die PVS dental, verwenden eigene
Kl-basierte Systeme, die die Uberpriifung der (ibermittelten Kundendaten
erleichtern und eine automatisierte Rechnungsstellung gewahrleisten.
Im Gegensatz zu anderen Dienstleistern tiberpriifen die Abrechnungs-
expert*innen der PVS dental zusétzlich jede einzelne Rechnung ,handisch”
auf ihre Vollstandigkeit und Plausibilitdt und bieten ihren Kund*innen so
die genaueste Rechnungspriifung auf dem deutschen Markt. Kiinstliche
Intelligenz ist heutzutage zwar bereits weit entwickelt, wird aber durch
menschliche Qualitdtskontrolle stetig verbessert. Eine Abrechnung nach
GOZ, GOA und BEMA wird also erst in Verbindung mit echter Intelligenz
perfekt!

Durch seine langjahrige Expertise identifiziert das Team der PVS dental im
Schnitt bei 97 von 100 Neukund*innen Verbesserungspotenziale bei der
Abrechnung. Honorarausfalle aufgrund von fehlerhaften Leistungsberech-
nungen oder dkonomischeren Abrechnungsalternativen, die bis dahin nicht
erkannt worden waren — beispielsweise OP-Zuschldge oder fehlende
Laborkosten —, gehéren durch die Unterstiitzung der PVS dental der Ver-
gangenheit an.

~ o
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PVS dental GmbH « Tel.. 0800 787336825 « www.pvs-dental.de
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Neubesetzung aus
den eigenen Reihen

Volker Vellguth hat Anfang Oktober die Position als Group Vice
President RCO DACH bei Dentsply Sirona tlbernommen. Er folgt
auf Arjan de Roy, der innerhalb des Konzerns eine neue Fiih-
rungsrolle Gbernimmt. Volker Vellguth verftigt tiber einen groBen
Erfahrungsschatz aus seinen bisherigen Tatigkeiten im Unter-
nehmen. Er startete 2010 als Manager flir die Emerging Markets
und schuf eine neue Direktvertriebsorganisation unter anderem
in Russland und den Vereinigten Arabischen Emiraten. Nach der
Fusion von Dentsply und Sirona 2016 (ibernahm er die Rolle
des Group Vice President RCO Eastern und baute ein neues
Dentsply Sirona-Team in der Region auf. Nachfolger von Volker
Vellguth als Group Vice President Eastern Group RCO wird Kirill
Levin, der seine langjéhrige Erfahrung und Expertise in der
Dentalindustrie in seinen neuen Verantwortungsbereich einbrin-
gen wird.

Dentsply Sirona
Tel.: +49 6251 16-0
www.dentsplysirona.com
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invisis
10 Millionen®

achelnus

Treten Sie einin eine neue Ara
der Zahnmedizin.

Das speziell fir Zahnarzte entwickelte Invisalign Go
System soll es Ihnen ermdglichen, Ihren Patienten
umfassendere Behandlungsplane mit minimalinvasiven
Eingriffen anzubieten.

Der beispiellose Erfahrungsschatz von weltweit Gber
10 Millionen Invisalign Patienten* hilft dabei, prazise und
zuverlassig prognostizierbare Ergebnisse zu erzielen.

Aus diesem Grund lohnt es sich mehr als je zuvor zu
Uberdenken, wie lhre Patienten vom Invisalign System
in Ihrer Praxis profitieren kénnten.

© Erfahren Sie mehr unter
www.invisalign-go.de

invisalign go

align
Align Technology Switzerland GmbH, Suurstoffi 22, 6343 Rotkreuz, Schweiz

© 2021 ALIGN TECHNOLOGY, INC. ALLE RECHTE VORBEHALTEN. ALIGN, INVISALIGN, das INVISALIGN Logo und ITERO sowie
weitere Bezeichnungen sind Handels- bzw. Dienstleistungsmarken von Align Technology, Inc. oder seiner Tochtergesellschaften bzw.
verbundenen Unternehmen, die in den USA und/oder anderen Landern eingetragen sein konnen.

* Stand vom 31.03.2021. Die Daten sind bei Align Technology archiviert.
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Sinmvoller therapeutischer Ansatz:
i Biofilms zur

«Host Modulation Therapy™

Hilfe von innen im Kampf gegen Parodontitis

Chronische Parodontitis als immunologische Erkrankung ist
Ausdruck einer Storung des Gleichgewichts der Kdrperfunk-
tionen, insbesondere des Darms. Als das groBte immunolo-
gische Organ reguliert er immerhin 70 Prozent aller Abwehr-
zellen. Wahrend der Fokus der traditionellen Parodontitis-
therapie auf der Reduktion der bakteriellen Infektion mittels
Entfernung des als pathogen eingeschatzten Biofilms liegt,
findet oft keine direkte antientziindliche Therapie statt. Wie
jedoch eine Modulation der Entziindung das Behandlungs-
spektrum zukinftig erweitern konnte, war Thema des On-
line-Seminars Behandlungsresistente Parodontitis? Hilfe
von innen mit der Mikronahrstofftherapie von hypo-A am
21. Oktober digses Jahres.

Zahnarzt und Parodontologe Dr. med. dent. Heinz-Peter
Olbertz aus Troisdorf widmete sich in der Zoom-Videokon-
ferenz der Mundhohle als immunologischer ,First-Ling-of-
Defense” und der Parodontitis als Folge einer Dysbiose des
bakteriellen Milieus. Vor dem Hintergrund dieser Erkennt-
nisse verwies er auf die gestiegene Bedeutung der Erndh-
rung und weiterer Lebensgewohnheiten der Patient*innen. Sie
seien Schllisselfaktoren, um die Kdrperfunktionen wieder ins
Gleichgewicht zu bringen. Bei chronischer Parodontitis helfe
seiner Einschatzung nach eine Mikronahrstofftherapie. Doch
wie hangt die Mikronahrstoffversorgung eigentlich mit dem
Entzindungsgeschehen zusammen? Woher weiB man, ob ein
Patient tatsachlich systemisch erkrankt ist und eine Silent
Inflammation vorliegt? Und wig integriert man das ganzheit-
liche Parodontitis-Management in die Praxisabldufe?

Um diese und weitere Themen ging es beim kostenlosen
Online-Seminar von hypo-A. Olbertz, der Mikronahrstoff-
experte und Fachreferent fir systemische Parodontologie
und CMD, bot einen umfassenden Blick auf die Volkskrank-
heit Parodontitis und erlduterte, warum die Mundhéhle als
Frihwarnsystem des Korpers gilt. Gleichzeitig widmete er
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sich der Bedeutung des aMMP-8-Wertes (aktivierte Matrix-
Metalloproteinase-8) als systemischem Markertest zur im-
munologischen Parodontaldiagnostik. Sein therapeutischer
Ansatz beinhaltet die schrittweise Rickumwandlung des
dyshiotischen Biofilms zur Wiederherstellung symbiotischer
Verhaltnisse (Host Modulation Therapy) und die Beeinflus-
sung des aMMP-8-Wertes durch orthomolekulare Darm-
pflege als Erganzung zu SRP und gesundheitsfordernder
Erndhrung. Anhand von Beispielen aus der Praxis erlduterte
er anschaulich den Effekt einer bilanzierten Didt in Form einer
Mikronahrstofftherapie mit Itis-Protect®.

Nach dem etwa 30-min(itigen Vortrag von Dr. Heinz-Peter
Olbertz blieb ausreichend Zeit fiir die Klarung von Fragen
sowie die Vertiefung einzelner Punkte und so entstand ein
ausdriicklich erwlnschter fachlicher Austausch mit den Teil-
nehmenden. Die im Vorfeld ausgebuchte Fortbildung punk-
tete durch interessante, lehrreiche Informationen zur erwei-
terten Parodontitistherapie, die nicht standardisiert, sondern
individuell auf die BedUrfnisse der Teilnehmer*innen zuge-
schnittenen waren.

Weitere Termine 2022

26. Januar | 23. Februar | 23. Mérz
jeweils von 18 bis 19.15 Uhr

Die kostenlose Anmeldung ist auf
www.hypo-a.de/paro méglich.

Teilnehmerinnenbericht von Kerstin Qesterreich

Hintergrund: © paul — stock.adobe.com
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80 Jahre Erfolgsgeschichte
am Dentalmarkt

Ein Beitrag von Lutz V. Hiller

I /NTERVIEW /// Das Unternehmen Dirr Dental pragt und beeinflusst den Dentalmarkt be-
reits seit 80 Jahren mit innovativen Produkten und Systemen. Im Zuge dieses groBen Jubi-
laums nutzt der Vorstandsvorsitzende Martin Dirrstein die Chance, im Rahmen eines
Interviews Uber die Erfolge und Herausforderungen von Dirr Dental zu sprechen, einige
Momente Revue passieren zu lassen sowie einen Blick in die Zukunft zu werfen.

Herr Durrstein, Sie fihren das familiengefiihrte Unternehmen Durr
Dental bereits in der dritten Generation. In diesem Jahr kdnnen Sie
sogar auf eine 80-jahrige Firmengeschichte zurlickblicken und stehen
nach wie vor fur Fortschritt und Innovation in der Medizintechnik. Was
bedeuten fiir lhr Unternehmen in diesem Kontext die Begriffe Tradi-
tion und Innovation und wie bringen Sie diese beiden Aspekte zu-
sammen?

Die Begriffe Tradition und Innovation widersprechen sich aus meiner Sicht
nicht. Werte wie ,mit Herzblut engagiert“ und ,partnerschatftliches Han-
deln“ werden von Beginn an bei Durr Dental gelebt. Diese Werte wollen
wir uns bewahren, aber trotzdem ist unser Unternehmen von Anfang an
gepragt von Erfinder- und Innovationsgeist. Bis heute entwickeln wir als
innovationsstarker Partner Systemldsungen fiir die Dentalbranche kon-
tinuierlich weiter und konnten so auch in unserem 80. Jubilaumsjahr zahl-
reiche Neuerungen auf den Markt bringen. Auf der diesjahrigen IDS haben
wir beispielsweise Losungen im Bereich digitales Rontgen prasentiert,
wobei eine kinstliche Intelligenz (KI) das Praxisteam effizient unterstitzt.
Mit unserer Imaging Software VistaSoft 3.0 bringen wir die zukunftswei-
sende Kl-Technologie in die Zahnarztpraxen. Routinetatigkeiten werden
abgenommen, Fehler frih identifiziert und somit Zeit eingespart.

Ein weiteres Beispiel fur die Innovationskraft von Durr Dental ist unsere
High-End-Absauglinie. Die Tyscor Saugmaschinen verbrauchen 50 Pro-
zent weniger Energie als eine klassische Absaugung. Dies wurde vom
Fraunhofer-Institut — gemessen an der Tyscor VS 2 — vermessen und
dokumentiert. Das ist eine enorme Einsparung und ganz im Sinne der
Nachhaltigkeit, die uns bei Durr Dental sehr am Herzen liegt. Naturlich
ist dieser Wert auch fur die Verbraucher, also die Zahnarztinnen und
Zahndrzte, ein wichtiges Kriterium.

Des Weiteren haben wir einen neuen Scannertyp vorgestellt, der welt-
weit als einziger Scanner mit RFID-Technologie arbeitet und zwei Slots
hat, die das zeitgleiche Auslesen von zwei Speicherfolien ermdglicht.

=
=
=
)

Martin Dirrstein (Vorstandvorsitzender von Es ist und war also immer unser Anspruch, der Dentalwelt innovative
DURR DENTAL SE) und Lutz V. Hiller (Vertriebsleiter, und passgenaue Ldsungen zu liefern und gleichzeitig nicht zu verges-
Mitglied des Vorstandes der OEMUS MEDIA AG) sen, wo wir herkommen und welche Werte wir als Unternehmen leben
im Gesprach am Messestand von Dirr Dental. mochten.
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Welche besonderen Erfolge kdnnen Sie im
Jubildumsjahr verzeichnen?

Personlich freue ich mich besonders Uber die
Auszeichnung mit dem Award ,Entrepreneur
Of the Year 2021“, der jahrlich von der Pri-
fungs- und Beratungsgesellschaft EY verge-
ben wird. Dieser Award zeichnet Unterneh-

Martin Dirrstein freut sich Uber

das 80. Firmenjubildum von Diirr Dental.
Das Unternehmen wird bereits seit der
Grindung in der dritten Generation
familiengefihrt.

mertum, Innovationskraft und persoénliches
Engagement aus und wurde nun bereits zum
25. Mal an die besten inhabergeflhrten mittel-
sténdischen Unternehmen Deutschlands ver-
geben. Wir sind sehr stolz, dass uns diese
Punkte nun auch von extern besté&tigt und mit
dem Award ausgezeichnet wurden. Zudem
werden wir Deutschland bei der Wahl zum
World Entrepreneur Of The Year”, die kom-
mendes Jahr in Monaco stattfinden wird, ver-
treten.

2021 wurden Sie erneut zu ,,Deutschlands
Top Arbeitgeber aus dem Mittelstand” von
FOCUS-BUSINESS und dem Arbeitgeber-
bewertungsportal Kununu ausgezeichnet,
und das bereits zum vierten Mal. Was zeich-
net lhr Unternehmen aus beziehungsweise
wodurch grenzen Sie sich von anderen Mit-
bewerbern ab?

DENTALWELT

Als familiengefuhrtes Unternehmen Uberzeugen wir mit flachen Hierarchien,
und auch unsere Unternehmenskultur ist von einem familidren Miteinander
gepragt. Dies ist in der heutigen Arbeitswelt schon etwas Besonderes.
Wir haben viele Kolleginnen und Kollegen, die seit mehreren Jahrzehnten bei
Darr Dental beschaftigt sind, auch das ist etwas Bemerkenswertes und pragt
unser Unternehmensklima. Zudem ist es mir wichtig, dass wir die Mitarbei-
tenden auch immer an dem erzielten Erfolg des Unternehmens teilhaben
lassen. Denn ohne sie kdnnte Darr Dental nicht die Erfolge erzielen, die wir
sogar im letzten Jahr, das aufgrund von Corona sehr herausfordernd war,
erreicht haben.

In den 80 Jahren Unternehmenserfolg kdnnen Sie als verlasslicher Part-
ner zahlreiche innovative Technologien und Produkte aus den Bereichen
Hygiene, Equipment, Diagnostische Systeme und Zahnerhaltung vorwei-
sen. Was wurde Sie aus lhrer personlichen Wahrnehmung als entschei-
dendste Entwicklung von Durr Dental festmachen?

ANZEIGE
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Martin Diirrstein bei der Entgegennahme des ,Entrepreneur of the Year 2021” Awards in Berlin.

v.l.n.r.: Dr. Manfred Wittenstein (Vorsitzender der Jury), Laudatorin: Prof. Dr. Christine Volkmann, Fakultat fur

Wirtschaftswissenschaft, Schumpeter School of Business and Economics, University of Wuppertal,
Martin Dirrstein, Judith Rakers (Moderatorin), Wolfgang Glauner (EY).

Das Herz der Praxis, wie wir unsere Kompressoren nennen, ist
sicher eine der wichtigsten Entwicklungen. Die Druckluft fur
Zahnarztpraxen muss trocken, 6lfrei und natdrlich hygienisch
einwandfrei sein. Dies setzt eine relativ komplexe Kompressor-
technologie voraus. Wir sind stolz, dass dies nicht nur eines der
altesten Geschéftsfelder bei Dirr Dental ist, sondern dass wir in
diesem Bereich auch immer noch marktfuhrend sind. Ein wei-
terer Meilenstein war sicher auch die Entwicklung des ersten
Absaugsystems. Denn so ermdglichte es Durr Dental, dass die
Behandelnden ihre Patienten kinftig im Liegen behandeln konn-
ten. Heute spielt eine leistungsstarke Absaugung vor allem hin-
sichtlich des Infektionsschutzes eine tragende Rolle und ver-
hindert nachweislich die Gefahr der Aerosolausbreitung.

Was sind die Herausforderungen, welche Sie aktuell auf dem
Dentalmarkt sowie in der Zahnheilkunde, aber auch fur Ihr
Unternehmen identifizieren wiirden?

Eine groB3e Herausforderung fir die Wirtschaft, vor der auch wir
aktuell stehen, sind die Themen Lieferengpasse und Rohstoff-
knappheit. Vor diesem Hintergrund lasst es sich nur schwer
planen. Trotz aller Herausforderungen ist es uns aber gelungen,
zusétzlich Lagerbestand aufzubauen, und wir fihlen uns nun
gut vorbereitet fir 2022.

Im Kontext von Learn to fail: Wurden innerhalb der Unterneh-
mensgeschichte von Duirr Dental vielleicht Fehler gemacht
oder haben Sie Niederlagen verkraften missen, aus denen
Sie lernen konnten oder Uber die Sie im Nachhinein ,froh
sind“ — soweit man dies so sagen kann?

Ein einschneidendes Ereignis war sicher der Brand im Jahr 2013,
bei dem kurz vor der IDS 20 Meter hohe Flammen unsere Pro-
duktionshalle am Firmenhauptsitz verwUsteten. Unter anderem
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dank dem engagierten Einsatz unserer Mitarbeitenden konnten
wir bereits 48 Stunden nach dem Brand wieder Produkte aus-
liefern. Das war ein Ereignis, das schmerzhaft fur Durr Dental
war. Im Nachhinein kann ich jedoch sagen, dass es uns als Un-
ternehmen auch zusammengeschweit hat und wir gesehen
haben, was wir zusammen bewegen koénnen.

Welche Wiinsche und Pléne haben Sie fir die zukUnftige stra-
tegische Ausrichtung von Durr Dental?

Vor allem der Bereich Forschung und Entwicklung soll ausge-
baut werden. Wir planen hier hohe Investitionen, sodass wir der
Dentalwelt auch kinftig Innovationen und bedarfsgerechte Sys-
temlGsungen prasentieren kdnnen. Ein weiterer Bereich, den wir
kontinuierlich starken und ausbauen mochte, ist der Vertrieb.
Hier sind wir bis dato schon gut aufgestellt, méchten jedoch
auch international noch weiterwachsen. Zudem arbeiten wir in-
tern kontinuierlich am Ausbau vertriebsunterstiitzender MaB3-
nahmen, die auf der einen Seite unsere Vertriebskollegen unter-
stltzen und auf der anderen Seite das Kundenerlebnis verbes-
sern sollen.

Kurz zum Abschluss: Mit welchen drei Schlagworten wiirden
Sie Dirr Dental, gerade auch im Ruckblick auf die letzten
80 Jahre, beschreiben?

Das BESTE hat System — Innovation und Langlebigkeit — Pro-
dukte, die in der Praxis Freude bereiten.

E DURR DENTAL SE
n Infos zum Unternehmen
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Wie Sie die Kaufbereitschaft — trotz
der drohenden Inflation — steigern

Ein Beitrag von Wolfgang J. Lihl

ZAHNKREDIT /// Der Wettbewerbsdruck um kaufwillige Patienten steigt! Diese unbequeme
Erkenntnis zeichnet sich durch die Coronapandemie und die sich seit dem Herbst zuspit-
zende Inflationswelle ab und ist damit auch in vielen Praxen angekommen. Bereits flir
das vergangene Jahr 2020 stellte die BZAK niichtern ,starke Umsatzriickgénge [...] durch
COVID-19-Pandemie” fest und beflrchtete zudem eine ,Leistungszuriickhaltung der Ver-
sicherten. Eine Aussage, die angesichts der beginnenden weltweiten Wirtschaftskrise und
deren drohenden Folgen wie der Geldentwertung, erheblich ansteigender Energiepreise
oder der sinkenden Kaufbereitschaft ab dem Jahr 2022 neue Aktualitat erhalt! Sind den
zahnérztlichen Unternehmern deshalb nun die Hande gebunden? Oder gibt es Losungen,
mit denen die Kontinuitat der Praxisumsatze auch in den kommenden und inflationsgeprég-
ten Jahren einfach und kostenginstig gesichert werden kann?

Laut dem &sterreichischen Aphoristiker Ernst Ferstl ,nimmt
das Warten auf bessere Zeiten, friher oder spater, meist
ein schlechtes Ende*. Wer als Unternehmer lediglich darauf
hofft, von den Folgen der Coronapandemie verschont zu
werden und dass alles beim Alten bleibt, konnte sich er-
heblich getduscht haben. Viele Kurzarbeiter werden kinftig
nicht wissen, ob sie an ihre Arbeitsplatze zurtickkehren
kénnen und damit wird sich die durchschnittliche Konsu-
mentenkaufkraft um vermutlich 25 Prozent verschlechtert
haben. Hinzu kommt, folgt man den fast taglich medial ver-
breiteten Prognosen von Wirtschaftsexperten, dass viele
Dienstleistungs- und Industriebranchen insolvenzgefahrdet
sind, insbesondere bei weiteren, maglicherweise monate-
lang andauernden coronabedingten BetriebsschlieBungen.
Da liegt es auf der Hand, dass sich die rund 42.000 nieder-
gelassenen Zahnarzte und Zahnarztinnen zumindest in den
kommenden Jahren auf ein sinkendes Umsatzvolumen ein-
stellen missen und sich somit dem daraus resultierenden
Wettbewerb um kaufbereite Patienten nicht mehr entziehen
koénnen.

Aktiv handeln — ab sofort!

Statt den Kopf in den Sand zu stecken: Aktiv handeln! Etwa
zehn Prozent der rund 70 Millionen Kassenpatienten sind,
aus welchen Grlinden auch immer, wechselbereit und su-
chen sich eine neue Zahnarztpraxis. Dann wére das durch-
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schnittlich ein Potenzial von bis zu 160 moglichen Pa-
tienten, die Praxisinhaber mithilfe von unternehme-
rischen MarketingmaBnahmen dazugewinnen kénnten.
Allein schon das hinreichend bekannte sowie unbeliebte
und neuerdings aufgrund Corona zunehmende Ein-
holen einer zweiten zahnarztlichen Meinung ist ein auf-
falliges Indiz dafur, dass es tatséchlich patientenseitig
Wechselbewegungen gibt.

Insbesondere vor dem im kommenden Jahr zu erwar-
tenden gesamtwirtschaftlichen Abwartstrend stellen
sich Praxisinhaber, die unternehmerisch denken und
weiterhin erfolgreich wirtschaften méchten, zwei ele-
mentare Fragen. Erstens: Wie binde ich Bestandspa-
tienten an meine Praxis? Und zweitens: Was kann ich
aktiv tun, um fUr meine Praxis wechselinteressierte Neu-
patienten zu angeln? Denn nur wenn ein Praxisunter-
nehmen fortlaufend hohere Erlése als Kosten erwirt-
schaftet, wird es die eigene Position am Markt erfolg-
reich verteidigen konnen. Letzteres aber setzt voraus,
dass sich Praxisinhaber mit geeigneten MaBnahmen
positionieren und sich fur Patienten deutlich sichtbar
von anderen Praxen abheben.

Positionierung: Hohe betriebswirtschaftliche
Kunst? Oder geht es auch etwas einfacher?

Wirtschaftlicher Erfolg setzt voraus, dass Praxisinhaber
sich am Markt offensiv in Stellung bringen, um sowohl
von Bestands- als auch von potenziellen Neupatienten
differenziert wahrgenommen zu werden. Naturlich kén-
nen zwecks Entwicklung der eigenen Positionierung
umfangreiche Analysen angestellt und kostentrachtige
Budgets eingesetzt werden. Aber es reicht (vorerst)
auch aus, mit einfachen Bordmitteln einen ersten An-
fang zu machen und sich mit einem eher geringen Auf-
wand, zum Teil sogar mit kostenlosen Instrumenten, in
das Bewusstsein der Alt- und Neupatienten zu heben.
Dabei ist es besonders wichtig, auf die Interessen und
BedUrfnisse der Patienten proaktiv einzugehen. Das
geschieht in den Praxen allerdings bislang noch viel zu
selten. Diese Chance gilt es zu nutzen. Die drei Grund-
bedurfnisse von Patienten liegen dabei auf der Hand:
Emotionale Zuwendung, optimale Beratung sowie Be-
handlung und das Angebot an hilfreichen Serviceleis-
tungen bzw. die Kaufbereitschaft steigernde Informa-
tionen.

MaBnahme I: Bitte lacheln! Bestandspatienten
durch Wertschatzung sichern

Hier geht es um den Auftritt der Zahnarztin bzw. des
Zahnarztes sowie des Praxisteams den Patienten ge-
genUber. Eine Kontrolltiberlegung: Zeigen sich Praxis-
inhaber und Praxisteam im Praxisalltag den Patienten
eher distanziert oder respektvoll wertschatzend? Oft-
mals sind es gerade die kleinen Gesten der Freundlich-
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keit, wie etwa ein offenes und ehrliches Lacheln oder
die individuelle Ansprache, die Patienten dankbar
wahrnehmen und ihnen das wichtige Gefuhl geben,
in der Praxis willkommen zu sein.

MaBnahme Il: Bestandspatienten sichern
durch Ratenzahlung

Genauso wichtig ist es jedoch, den Patienten nitz-
liche Services anzubieten. Gegenwartig ist es be-
sonders hilfreich, bei anstehenden Restaurationen
auf glinstige und einfache Finanzierungshilfen hin-
zuweisen. Ein Trend, dem neuerdings immer mehr
Praxen folgen. So berichtet die Praxismanagerin
Mandy Behr von der MUnchner Zahnarztpraxis
Vapula Haukongo: ,In den Medien wird viel tber die
Pandemie berichtet, und das wirkt sich negativ auf
die Kaufbereitschaft aus, nattrlich auch bei unseren
Patienten. So kamen wir auf die Idee, unseren Pa-
tienten Ratenzahlungen anzubieten. Uns wurde sehr
schnell klar, dass die hohen Teilzahlungszinsen un-
serer Factoringgesellschaft abschreckend wirken
wdrden. Da las der Chef von dem neuen dent.apart-
Zahnkredit und sagte mir: ,Schau Dir das mal an,
Mandly, das sind ja wirklich sehr glinstige Zinsen. Das
machen wirl* Dass dann sogar schon in ein bis
zwei Tagen das Geld bereits vor Behandlungs-
beginn auf dem Praxiskonto ist, ist ein schéner
Nebeneffekt. Aber meinem Chef ging es vor allem
darum, unseren Patienten in dieser Coronazeit eine
guinstige und schnelle Ratenzahlungshilfe anzubie-
ten, damit sie sich ihre Wunschbehandlung leisten
kénnen"” (Abb. 1, Seite 52).
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MaBnahme lll: Bestandspatienten sichern
durch regelméaBige Praxisinformationen

Mandy Behr fahrt fort: ,Dann kam ich auf die Idee,
unsere Praxis auch fdr den dent.apart-Zahnkredit
als Informationskanal zu nutzen. So habe ich fir
unser Wartezimmer extra ein Plakat entwickelt und
aufgehéngt. Dadurch ermutigen wir unsere Patien-
ten, uns anzusprechen. Denn jetzt wissen sie, dass
bei uns Ratenzahlung mdéglich ist und dass in unserer
Praxis Uber dieses Thema ganz offen gesprochen
wird. " Die Praxis als Informationskanal hat gleich zwei
entscheidende Vorteile, um das Leistungsspektrum
einer Praxis zu kommunizieren und damit auch ziel-
gruppeneffizient, also ohne die in der Werbung Ub-
lichen teuren sogenannten Streuverluste, zu verkau-
fen. Erstens werden Patienten, die ja ohnehin schon
behandlungsbereit sind und deshalb die Praxis auf-
suchen, auf innovative Losungen wie zum Beispiel
Implantate oder Alignerschienen, aufmerksam ge-
macht; so wird das Interesse vertieft oder haufig erst
geweckt. Zweitens werden Patienten dadurch auch
zu Praxisbotschaftern, die im Familien und Freun-
deskreis Uber die hochwertigen Leistungen der Pra-
xis berichten. Diese Form der traditionellen Mund-
propaganda ist nach wie vor der wichtigste und zu-
dem kostengUnstigste Werbekanal. Voraussetzung
ist aber, eine fur die Patienten Uberzeugende Posi-
tionierung der Praxis aus Leistungsangebot, Behand-
lungsqualitat, Wertschatzung und Serviceorientie-
rung.

So etwas kann zum Beispiel mit wenig Aufwand flr
das WartezimmerTV auf Basis einer eventuell auch
mit beruhigender Musik unterlegten durchlaufenden
Prasentation hergestellt werden, die Uber Leistungen
und Services der Praxis informiert. Mandy Behr er-
ganzt: ,AuBerdem (berreichen wir unseren Patienten
am Schluss eines Beratungsgesprdches den Kos-
tenvoranschlag in einer schénen Dokumenten-
mappe, die in unserem Praxisdesign gestaltet ist.
Dieser sehr individuelle Praxisservice kommt bei un-
seren Patienten gut an, da sie nun auch mit ihren
Hénden spuren, dass es bei ihrer Behandlung um
etwas Wichtiges und Werthaltiges geht. Némlich um
ihre ganz persénliche Zahngesundheit. Zusétzlich
legen wir nun auch die Broschtire zum dent.apart-
Zahnkredit ein. Unsere Patienten wissen dann, dass
sie mit Ratenzahlungswdinschen bei uns willkommen
sind und uns gerne ansprechen kénnen. "

MaBnahme IV: Neupatienten angeln!

Um flr die Zahnarztpraxis eine attraktive AuBenwir-
kung gestalten zu kénnen, sind friher oder spater
differenzierte WerbemaBnahmen notwendig, welche
entsprechend entwickelt und durchgeflhrt werden
wollen. Hier geht es gleichermaBen um Effektivitat
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und Effizienz, also darum, mdglichst viele Neukunden mit einem mdglichst geringen
Kosteneinsatz zu gewinnen. Zugleich missen im Rahmen einer solchen Marketingstra-
tegie alle Innen- und AuBenmaBnahmen einschlielich Website zielorientiert aufeinander
abgestimmt werden. Zuvor jedoch kann die Praxisleitung mit offentlichkeitswirksamen
und einfach zu realisieren den MaBnahmen starten.

Es koénnten beispielsweise Einkaufswagen in Supermarkten als Werbeflachen genutzt
werden (Abb. 2). Denn in Supermarkten sind regelmaBig alle gesellschaftlichen Schich-
ten unterwegs und der Einkaufswagen ist dabei flr eine gute halbe Stunde ein Beglei-
ter mit einer Werbeflache, die in diesem Zeitraum von den Einkaufenden gesehen wird.
Hierzu noch einmal die Praxismanagerin Mandy Behr: ,Wir haben erst vor Kurzem das
Angebot bekommen, Werbefldchen auf Einkaufswagen in Supermérkten anzumieten.
Mein Chef und ich sind gespannt auf den Erfolg dieser Kampagne, die wir jetzt erst ein-
mal far ein halbes Jahr gebucht haben. Besonders interessant daran ist, dass wir zu-
sétzlich Werbefldchen in Supermérkten von angrenzenden Stadtgebieten gebucht ha-
ben und dadurch neue Patienten gewinnen wollen. Auf unserer Werbefldche sprechen
wir bewusst auch den dent.apartZahnkredit an. So wissen potenzielle Patienten bereits
im Vorfeld, dass sie sich ihre Wunschbehandlung finanziell auch leisten kénnen. Und
auf unserer Praxiswebsite findet sich deutlich sichtbar der Link www.dentapart.de/
zahnkredit.de zur Ratenzahlung. So kénnen Patienten bereits vor dem Praxisbesuch
am Kreditrechner einfach und schnell die flir sie passende Monatsrate ermitteln und
kommen anschlieBend bestens vorinformiert in unsere Sprechstunde. “

Infos zum Autor

[=]
[=]

o

INFORMATION ///

dent.apart

Einfach bessere Zdhne GmbH
Westenhellweg 11-13

44137 Dortmund

Tel.: +49 231 586886-0
info@dentapart.de

Der dent.apart-Zahnkredit auf einen Blick:

Top-Zinssatz: zzt. 3,69 % effektiv p. a.
Kreditbetrag ab 1.000 EUR

v
v
v Monatsrate ab 10 EUR
v Laufzeit zwischen zwdlf und 120 Monaten
v

Sofortauszahlung bereits vor Behandlungsbeginn auf das Praxiskonto

ANZEIGE

UNABHANGIG INNOVATIV

www.valitech.de

alitech

VALIDATION SERVICES
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Es gibt eine Reihe an Szenarien, die beispielhaft die Herausforderungen
im- Praxisalltag- auf-den Punkt bringen: Patient*innen rufen in-der -Praxis zur Terminabsprache-an,
kommen jedoch nicht durch, da das Praxisteam gerade bei der Behandlung unterstitzt. Sollte €in
Termin abgesagt oder verschoben werden,: fiihrt diese ‘Situation: nicht nur:zu: genervten Anru-
fer*innen und-gestressten Praxismitarbeiter*innen, sondern auch zu finanziellen Ausfallen. Hier
konnen - digitale Prozesse Abhilfe schaffen! Denn durch- die- Automatisierung von Abldufen
innerhalb der Praxisorganisation wird das Praxispersonal entlastet, die Zufriedenheit der
Patient*innen gesteigert und der Erfolg der Praxis als Unternehmen gesichert.

TIPP 1: Online-Sichtbarkeit erhéhen zur Gewinnung

neuer Patient*innen

Fast 70 Prozent der Internetznutzer*innen in Deutschland informieren sich
online zum Thema Gesundheit'!, etwa 70 Prozent suchen zudem ihre
Arzt*innen im Netz.2 Umso wichtiger ist es deshalb, online auffindbar zu

sein, bspw. Uber ein gut gepflegtes Profil bei
Google, das alle wichtigen Informationen, wie
Offnungszeiten, Kontaktmdéglichkeiten, Adresse
und Bilder beinhaltet. Auch Patientenportale
unterstitzen dabei, die Sichtbarkeit im Netz zu
erhdhen. Allein Doctolib hat zum Beispiel in
Deutschland mehr als acht Millionen Nutzer*in-
nen. Ein Praxisprofil ermdglicht eine prominente
Platzierung von Besuchsgrinden, wie die 01
oder PZR, sowie weiteren umsatzstarken Leis-
tungen, wie CEREC oder Zahnaufhellung. Pa-
tient*innen haben zudem die Méglichkeit, direkt
online Uber das Praxisprofil einen Termin zu ver-
einbaren.

TIPP 2: Praxisorganisation effizient aufsetzen

Um Profitabilitatshebel festzustellen, lohnt sich eine Analyse der Ist-Situation
der Praxisorganisation: Wer erledigt wann welche Aufgaben? Zu welcher
Tageszeit klingelt das Telefon am meisten und wie hoch ist die Auslastung
einzelner Gerate oder R&dume? Anhand dieser Auswertungen kénnen Zahn-
arzt*innen erkennen, wo Optimierungspotenziale liegen. Ein digitaler Pra-
xiskalender beschleunigt die Planung und zeigt auf einen Blick Kapazitaten,
Ressourcenengpasse und die tagesaktuelle Auslastung der Praxis.

Durch die Online-Terminbuchung reduziert sich zudem die Zeit am Telefon,
wodurch Kapazitaten fur die Behandlungen geschaffen werden. Bereits
heute wird bis zu jeder dritte Termin online gebucht? und circa die Halfte
davon auBerhalb der Praxissprechzeiten.® Der digitale Praxiskalender von
Doctolib passt sich hierbei den individuellen Bedurfnissen der Praxen an.
Zahnérzt*innen kénnen selbst Zeitslots je Behandlungsgrund und/oder
Patientengruppe festlegen. Der Kalender synchronisiert sich automatisch,
auch mit den eingehenden Online-Terminbuchungen. Die Hoheit Uber den
Terminvergabeprozess obliegt hierbei natirlich dem Praxisteam.

Sie mochten mehr darliber erfahren, wie Sie mit Doctolib lhren
Praxisumsatz steigern? Dann laden Sie sich unseren kostenlosen

Leitfaden Doctolib fiir die Zahnmedizin herunter.
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TIPP 3: Mitarbeiterproduktivitit steigern durch weniger administrative Aufgaben

Neben der Analyse des Status quo der Praxis lohnt es sich zudem, mit dem Team zu spre-
chen, wie einzelne Ablaufe optimiert werden kénnen. Ziel ist es, manuellen Aufwand zu
reduzieren, Kapazitaten flr profitablere Aufgaben zu schaffen und Mitarbeiterinnen durch
einen abwechslungsreichen Arbeitsalltag zu motivieren. Wahrend sich der Terminkalender
automatisch fUllt, kdnnen zum Beispiel mehr Prophylaxetermine durchgefuhrt werden, das

TIPP 4: Terminausfille reduzieren und fiir eine

gute Auslastung sorgen

Terminausfélle sind besonders fur Zahnarztpraxen &rgerlich. Oftmals
werden Patient*innen telefonisch durch das Praxisteam an Termine
erinnert. Das ist gut, jedoch lasst sich auch dieser Prozess digital effi-
zienter gestalten.

Die automatische Terminerinnerung von Doctolib ist die ideale Gedacht-
nisstltze fur Patient*innen. Durch die Erinnerung per E-Mail und/oder
SMS konnen Terminausfélle um bis zu 58 Prozent reduziert werden.*
Mit der digitalen Warteliste werden auch kurzfristige Terminabsagen
ohne zusatzlichen personellen Aufwand kompensiert. Der frei gewor-
dene Termin ist automatisch online verfligbar. Patient*innen auf der
Warteliste erhalten dartber eine Benachrichtigung und kénnen diesen
Termin buchen. Recall-Einladungen werden ebenfalls automatisiert ver-
sendet. Das Praxisteam definiert hierflr Besuchsgrund und Zeitraum
und zum entsprechenden Zeitpunkt erhalten Patient*innen eine Erin-
nerung zur Terminbuchung. Bis zu jede*r Flnfte bucht einen Kontroll-
oder Prophylaxetermin nach Erhalt einer Doctolib-Erinnerung.®

Team kann sich Patientenanliegen widmen und sich
um notwendige Praxisangelegenheiten wie Einkauf,
Buchhaltung, Fortbildungen etc. kimmern.

Auch kann das Terminmanagement an die Patient*innen
direkt Ubertragen werden — sowohl die Buchung, unter
anderem von Kettenterminen wie die 01 in Kombina-
tion mit einer PZR, als auch das Verschieben oder Ab-
sagen von Terminen ist online selbststandig maglich.
Das entlastet die Mitarbeiter‘innen am Empfang und
die Patient*innen erfahren so einen zeitgeméaBen Ser-
vice. Digitaler Daten- und Dokumentenaustausch spart
zusatzlich Porto- und Papierkosten. Im Doctolib-Patien-
tenaccount kénnen Heil- und Kostenplane, Befunde,
Datenschutzerklarungen etc. geteilt und hinterlegt wer-
den. So ist alles zur Hand und die Patient*innen er-
scheinen gut vorbereitet zum Termin.

TIPP 5: Leistungsspektrum sichtbar erweitern

Zahnarzt*innen kénnen zudem ihre Profitabilitdt steigern, indem sie ihr Leistungsspektrum um pas-
sende IGeL und andere Selbstzahlerleistungen erweitern. Um die Expertise auch sichtbar zu machen,
sollten diese prominent kommuniziert werden, z. B. auf der Praxiswebsite, Patientenportalen oder per
Informationsbroschiren in den Praxisrdumen. Auch Social-Media-Kanéle kdnnen dabei unterstitzen,
den Patient*innen das Know-how vor Augen zu fiihren. Uber das Praxisprofil bei Doctolib bspw. kén-
nen Zahnéarzt*innen Uber Zusatzleistungen und Qualifikationen detailliert informieren und Selbstzahler-
leistungen wie die Prophylaxebehandlung direkt online buchbar machen. Durch Online-MarketingmaB-
nahmen und die starke Reichweite von Doctolib wird die Praxis bei der Suche nach Behandlungs-
grund, Fachrichtung und Region immer unter den ersten Ergebnissen in der Google-Suche sein.

Sie wiinschen sich Austausch mit Kolleg*innen die bereits digitale

Services nutzen oder méchten sich gerne tiber neueste Entwicklungen

im Gesundheitswesen informieren? Dann ist Doctolab, das Wissens-

labor der Doctolib Community, genau das Richtige fiir Sie! Schauen

Sie vorbei unter doctolib.info/doctolab —F — >

INFORMATION /// Doctolib GmbH « www.info.doctolib.de

Quellen

Doctalil
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Derzeit wird eine groBe Anzahl an unterschiedlichen Adhasiven,
Zementen und Restaurationsmaterialien offeriert. Aufgrund des
groBen Angebots auf dem Dentalmarkt kann die Auswahl von flir
die eigenen Bedirfnisse zugeschnittenen Produkten schwerfallen.
Aus diesem Grund kénnen Anwenderstudien hilfreich sein.

Die Problematik in der Orientierung an Studien fiir die Auswahl
passender Produkte ist allerdings, dass die verfligharen Informa-
tionen, die auf Laboruntersuchungen basieren, oft nur einzelne
Produkteigenschaften beleuchten und diese nicht ausreichen, um
sich ein vollstandiges Bild machen zu kénnen. Klinische Studien-
ergebnisse sind flr die Beurteilung des Klinischen {Langzeit-)Ver-
haltens sehr hilfreich, stehen aber oft erst Jahre nach der Produkt-
ginflihrung zur Verfligung. Dies erschwert eine orientierende Pro-
duktentscheidung, da Neuheiten nicht aufgefiihrt sein konnen. Wie
gelingt es also, hochwertige Neuprodukte sicher zu identifizieren?
Eine wichtige Informationsquelle sind in diesem Punkt Klinische
Evaluationen unabhangiger Testinstitute, die verschiedene Zahn-
arzt*innen damit beauftragen, Produkte im Praxisalltag zu testen.
Eines der Institute ist das US-amerikanische Unternehmen DENTAL
ADVISOR. Dieses Institut verleint jahrlich den Top Product und
Preferred Product Award und zeichnet damit auf Basis der Er-
gebnisse der Tester*innen aus dem Praxisalltag die besten Mate-
rialien und Gerate aus. Im Jahr 2021 waren zahlreiche Produkte
des Unternehmens Kuraray Noritake Dental Inc. unter den Preis-
tragern.

FOKUS

Kuraray Noritake Dental wurde dieses Jahr in unterschiedlichen
Kategorien und mit unterschiedlichen Produkten sowohl mit dem
Top Product als auch dem Preferred Product Award ausgezeichnet.
Die meisten der in diesem Jahr ausgezeichneten Produkte oder
von Kuraray Noritake basieren auf Kunststofftechnologien, deren
Entwicklung zu den Kerkompetenzen des Unternehmens zahit. In
den 1980er-Jahren wurde das Qriginal-MDP-Monomer entwi-
ckelt, das als funktionelles Monomer bis heute eine wichtige Kom-
ponente aller adhasivbasierten Produkte des Unternehmens bildet.
Zu den Produkten, die MDP enthalten, gehéren die preisgekron-
ten Materialien CLEARFIL™ SE Protect, PANAVIA™ SA Cement
Universal, CLEARFIL™ Universal Bond Quick und CLEARFIL™
CERAMIC PRIMER PLUS. Die zahlreichen Auszeichnungen kon-
nen damit als Bestatigung fur eine zuverlassige Produktperfor-
mance, die Anwender*innen dabei unterstiitzt, ihre eigenen Ziele
sicher zu erreichen.

Infos zum Unternehmen

Kuraray Europe GmbH « Tel.: +49 69 305-35835 » www.kuraraynoritake.eu

Eine Auswahl der mit der von DENTAL ADVISOR
ausgezeichneten Produkte sowie deren Funktionen kénnen

o

dem ZWP online-Artikel entnommen werden.

ZWPEIE

58  ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021



ANZEIGE

’ ocb&ﬂ Jetzt schnell
zugreifen!

1L

Neue Versorgungs-
moglichkeiten ab

Januar 2022 1
 J

Doctolib & ZWP
schenken lhnen eine

Fortbildung im Wert

von bis zu 500 €!

Mit Doctolib starten
& Fortbildung geschenkt
bekommen

q
<
<
<
<
<
¢
4

|2

Steigern Sie lhren Praxisumsatz und erhalten
Sie bis zu 9 Neupatient:innen im Monat durch
digitales Terminmanagement von Doctolib.*

Ab dem 1. Januar 2022 sollen Unterkieferprotrusionsschienen
zur Behandlung von obstruktiver Schlafapnoe bei Erwachsenen
Bestandteil der GKV-Versorgung werden. Dies schafft fir ge-
setzlich versicherte Patient*innen eine alternative Behandlungs-
méglichkeit, wenn eine Uberdrucktherapie nicht erfolgreich
durchgefiihrt werden kann. Auf Grundlage einer &rztlichen In-
dikationsstellung und Uberweisung konnen die Schienen von
Vertragszahnérzt*innen nach Ausschluss zahnmedizinischer
Kontraindikationen patientenindividuell hergestellt und ange-
passt werden. Die Schienentherapie ist die erste sektoreniiber-
greifende vertragsarztlich-vertragszahnérztliche Behandlungs-
form, wabei die individuelle Ermittlung des Therapiebedarfs fest-
gestellt und beriicksichtigt werden kann, was eine patienten-
gerechte Versorgung gewahrleistet. Der Spitzenverband Bund
der Krankenkassen (GKV-Spitzenverband) und die Kassenzahn- www.doctolib.info/boost
&rztliche Bundesvereinigung (KZBV) haben sich einvernehmlich
auf die Bewertung entsprechender neuer Leistungen geeinigt.
Dartiber hinaus wurden Leistungsbeschreibungen und Abrech-
nungshestimmungen festgelegt, die in Praxen zur Abrechnung
herangezogen werden konnen. Um einen méglichst reibungs-
losen Start in die Versorgung zu gewdhrleisten, wurden die Her-
steller der Praxisverwaltungssysteme friihzeitig informiert, so-
dass die Abrechnung der neuen Leistungen in den Systemen
ab dem 1. Januar méglich gemacht wird. - | J

Hier mehr erfahren:

stock.adobe.com

© omplot

[llustration

Quelle: KZBV

* Weiterfiihrende Informationen und Quellenangaben ZAH NARZT
finden Sie auf www.doctolib.info/boost. WIRTSCHAFT PRAXIS
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Wissensvermittlung durch Teilen von Anwendungserfahrungen

Den offenen kollegialen Austausch auf einem hohen fachlichen Niveau fordern und wissenschaftlich
fundierte Erkenntnisse praxisnah vermitteln — das sind die erklérten Ziele der Studiengruppe flr
Restaurative Zahnmedizin. Zweimal jahrlich veranstaltet sie deshalb eine Tagung, welche dieses
Jahr unter dem Motto ,Der Natur auf der Spur!* stand. In seinem Vortrag mit dem Titel ,Faszination
Komposit" beleuchtete Prof. h.c.M. ZTM van der Heyd verschiedene Therapieentscheidungen und
Klinische Vorgehensweisen. Aufgrund einer llickenlosen Dokumentation (iber einen Zeitraum von teil-
weise bis zu zehn Jahren lie sich der Langzeiterfolg der vorgestellten Verfahren beurteilen. In seinen
Ausflihrungen thematisierte Prof. van der Heyd den erfolgreichen Einsatz unterschiedlicher GC-Pro-
dukte. Erwdhnt wurden bspw. das Einkomponenten-Universaladhésiv G-Premio BOND, everX Flow
(mit Glasfasern verstarktes flieBfahiges Komposit fir den Dentinersatz) oder das Universalkomposit
G-anial Universal Injectable. G-anial Universal Injectable eignet sich unter anderem fiir die Injection

ZTM Bernd van der Heyd

M

>rof, h.(

Ausgangssituation Moulding — eine Technik, bei der das Komposit in einem zuvor auf einem Modell mit Wax-up erstell-

ten Silikonschllissel aus glasklarem Silikon injiziert wird. Damit ist ein zeitsparendes und adaptives
Arbeiten mdglich. Die zwei bis drei Minuten an zusatzlichem Zeitaufwand, die wahrend des Model-
lierens investiert werden, lassen sich ihm zufolge im Rahmen der Ausarbeitung leicht wieder ein-
sparen. Aufgrund des regen Interesses an den Vortragsinhalten sind derzeit Workshops in Planung,
in denen sich das theoretisch Erlernte praktisch festigen lasst.

Detailinformationen zum Kursangebot erhalten Interessenten unter www.gcfortbildung.de

E' @ GC Germany GmbH

Ergebnis nach der Behandlung mit I Tel.: +49 6172 99596-0

G-aenial Universal Injectable. E

60

www.europe.gc.dental/de-DE

Infos zum Unternehmen

Delegationsfahigkeit der antiinfektidsen
Therapie (AIT) in der Parodontitisbehandlung

Seitdem Beschluss zur PAR-Richtlinie und der Verdffentlichung der entsprechenden BEMA-Ziffern beschiftl
der Delegationsfahigkeit einer antiinfektiosen Therapie (AIT) im Rahmen der systematischen Parodontitistt
Zahnérzteschaft. Die gesetzlichen Delegationserdffnungen sind im Gesetz zur Austibung der Zahnheilku
geregelt. Das ZHG unterscheidet dabei allerdings nicht zwischen Qualifikationsstufen. Aufgrund dieser For
ergeben sich Fragen hinsichtlich der Delegierbarkeit von (Teil-)Leistungen. Fir alle delegierten Leistungen
die vollstindige Leistungserbringung und damit die Berechnungsféhigkeit der Leistung immer ein personlic
werden der Zahnérzt*innen voraussetzt. Zudem muss die Behandlung von qualifiziertem Personal — wie
weise Dentalhygieniker*innen oder Zahnmedizinischen Fachassistent*innen — tibernommen werden, da dit
im Rahmen ihrer Aufstiegsfortbildungen entsprechende Kenntnisse und Fertigkeiten vermittelt bekommen
haben. Die Verantwortung fiir die (ibertragenden Leistungen liegt bei den Zahnérzt*innen, da diese fir
mdgliche Fehler haften. Damit gilt, dass das in der S3-Leitlinie vorgegebene Leistungsgeschehen zur
Behandlung von Parodontitis im Stadium I bis lll auch weiterhin delegiert werden kann. Beachtet werden
muss, dass eine AIT stets ein Arbeiten im Bereich einer parodontalen Wunde umfasst und sich damit
nach der individuellen klinischen Situation und der Kooperationsfahigkeit der Patient*innen richtet.

Eine Delegation kann daher jederzeit aufgrund der Gefahrennédhe, Komplikationsdichte oder des
Krankheitsbildes ausgeschlossen werden.

Quellen: KZBV, BZAK, DGZMK und DG PARO

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021



Werden Menschen mit
HIV im Praxisalltag anders
behandelt?

Die Diskriminierung von HIV-Patient*innen in der zahndrztlichen
Behandlung ist nach wie vor eine prasente Problematik, auch wenn
diese heutzutage wesentlich subtiler stattfindet. Beispielsweise
werden hdufig nur die letzten Termine des Tages vergeben, da nach
der Behandlung eine griindliche Desinfizierung erforderlich sei, oder
HIV-positive Patient*innen werden génzlich von der Behandlung
ausgeschlossen. Eine solche Diskriminierung ist sowohl moralisch
als auch ethisch kritisch zu bewerten, weshalb eine Aufkldrung in
diesem Punkt besonders wichtig ist.

Weitere Informationen
zu diesem Thema finden
Sie auf ZWP online.

ZWP I
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Einfachheit,

Asthetik &
Funktionalitat
in lhren Handen

G-2enial® ACHORD
von GC

Das hochentwickelte
Universal-Composite mit
der Einfachheit des Unishade-Systems

GC Germany GmbH
info.germany@gc.dental
europe.gc.dental/de.DE
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Professionelle Zahnaufhellung: bewahrte Losungen
fir kosmetisches und medizinisches Whitening

Wie kaum ein anderes Unternehmen steht Ultradent Products
flr strahlend schone Zahne: Mit mehr als 30 Jahren Know-how
und Innovationskraft in der Zahnaufhellung ist das Unterneh-
men zum weltweiten Marktfiihrer in diesem Bereich avanciert.
Rund 100 Millionen Patient*innen und 50 Branchenpreise der
Whitening-Produktfamilie sprechen fiir sich. Der Erfolg griindet
sich auf die Einfihrung des Opalescence™ Whitening Gels im
Jahr 1990. Heute umfasst Opalescence ein ganzes System zahl-
reicher bewahrter Losungen fir alle Indikationen. Fir die kos-
metische Zahnaufhellung zu Hause bietet Ultradent Products
z.B. Opalescence PF (10% und 16 % Carbamidperoxid) mit
patientenindividuellen Trays. Das Gel sorgt fiir effiziente und
maximal schonende Ergebnisse. Noch bequemer ist die h&us-
liche kosmetische Zahnaufhellung mit Opalescence Go™. Das

ANZEIGE
Weitere Infos zu
P Opalescence"rM
dB. ~ moderndentistry.
#3019 Gel (6 % H,0,) ist in vorgefertigten Trays sofort einsatz-
bereit und (iberzeugt mit einfachem Handling — egal,
schonste | wann und wo. Nach der Praxiseinweisung geniigen
ahnarztpraxis £ | ) B . R ) :
Paniients | bereits fiinf bis zehn Anwendungen a 60 bis 90 Minu-
‘ [ ten. Auch flir die medizinische Zahnaufhellung hat
v Ultradent Products verschiedene Opalescence-Pro-
cmoderndentistry. : . .
RREERYEC Y U . dukte im Portfolio; Opalescence Boost™ PF (40%
L + = ‘ : H,0,), Opalescence Quick PF 45 % (15% H,0,) und
‘ i Opalescence Endo (35 % H,0,). Nicht zuletzt iiberzeugt
| ] ) . .
‘ | £ die PF-Formel der Opalescence-Produkte mit Kalium-
Wi hen: ———— i i i indlichkei
Ir sucnen: S nitrat und Fluorid: Das reduziert Empfindlichkeiten und
=g _—1+—¥ M
Z a h na th /Z a h n a rzti Nl d’%b =" starkt den Zahnschmelz. Alle Opalescence-Gele ver-
! ﬁj fiigen tiber einen hohen Wasseranteil und garantieren
/ gine optimale Farbstabilitét.
Was du mitbringen solltest: Was wir dir bieten:
- abgeschlossenes Studium Zahnmedizin - ein hochmodernes & attraktives Arbeitsumfeld Mehr Infos Uber die OpalescenceTM'PrOdUkt'
- Begeisterung fur dsthetische Zahnmedizin mit direkter Wasserlage in Leipzig familie auf WWW.infoneeu.ultradent.com/de/
- Behandlungsschwerpunkt konservierende Zahnmedizin, - ZWP Designpreis Gewinner 2019 . . .
vollkeramische Zahnersatzbehandlung, kieferorthopadische - volldigitale und innovative Behandlungskonzepte c||n|C|an/opalescence-whItenlng-leader
Behandlung mit transparenten Alignern von Invisalign - Bereitstellung hochmoderner Medizintechnik oder auf https://de.ultradent.blog
- Motivation zum Praxisaufbau (CAD/CAM-Technologie) & digitalem Workflow
- 20-30 h/Woche - ein motiviertes und dynamisches Team
- Leidenschaft fur innovative Technologien
und volldigitale Arbeitsweise
- Teamfahigkeit
El." |E Ultradent Products GmbH
Wir freuen uns auf deine Bewerbung! Tel.: +49 2203 3592-15
Sende deine Bewerbungsunterlagen an (E-Mail) info@moderndentistry.de 5. WWW Ultl’adent Com/de
moderndentistry. Holbeinstrasse 30b - 04229 Leipzig n ' '
Fragen? T 0341 - 49 27 83 49 E www.opalescence.com/de
n m  Infos zum Unternehmen
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DER KOMPASS ZU IDEAL _
GEPFLEGTEN LAGERBESTANDEN

MDE & Chargen-
dokumentation

Formeln 10r einen exakten
Mindest- und Meldebestand %

Praxisnaher Guide flhrt
durch die Lagerverwaltung

Wie viele Abdriicke knnen mit dem vorhandenen Material noch ausgefiihrt werden? Wie viele Mundspiilbecher sind
noch da? Lauft demndchst etwas ab? Und wie soll man eigentlich bei alldem noch die Chargen dokumentieren? Wer
sich diese Fragen stellt, findet im Lager-Guide von Wawibox Antworten. Vier ausgebildete ZFAs, die seit Jahren Teil
des Wawibox-Teams sind, haben ihr Expertenwissen und ihre Erfahrungen in diesem praxisnahen Guide verpackt.

Wawibox-Tipp: Der richtige Lageraufbau

Mit dem richtigen Lageraufbau ist schon viel gewonnen: Man findet das gesuchte Material auf Anhieb, greift zu
dem, das als Nachstes ablauft und spart sich lange Wege quer durch die Praxis. Zahnarztteams tun darum gut daran,
sich ein sinnvolles System zu iiberlegen.

So kann man zum Beispiel die Materialbestande in folgende Kategorien einteilen:

Sperrig GroBe, sperrige Materialien gehdren entweder mdglichst nach oben, nach unten oder ganz nach hinten.
So versperren sie nicht den Zugang zu anderen Materialien.

Oft verwendet Alles, was standig gebraucht wird, gehdrt auf Augenhéhe, sodass das Team es schnell findet und
direkt drankommt. Beim Einrdumen sollte man auch daran denken, die neue Ware nach hinten zu raumen.
So greift man automatisch zu den Artikeln mit dem kiirzesten Haltbarkeitsdatum.

unten oder hinten einsortiert werden - Hauptsache so, dass sie nicht im Weg
sind. Hat die Praxis mehrere Lagerorte, kann man diese Materialien auch in
einem Nebenraum lager.

Ersatzteile Frsatzteile fiir Behandlungseinheiten o.A. kéinnen
ebenfalls in einem separaten Raum oder im Keller aufbewahrt
werden. So nehmen sie keinen Raum weg und sind gesammelt

an einem Ort verfigbar.

Selten verwendet Genau wie die sperrigen Materialien sollten diese Artikel oben, ANZEIGE

Tipps rund um das Fuihren
einer Inventarliste, Berech-
nung von Bestellmengen,
Mindest- und Meldebestan-
den, Umgang mit Verfalls-
datum oder MDR-konforme
Chargendokumentation
finden sich im Lager-Guide.
Interessenten konnen

den Lager-Guide unter

kostenlos herunterladen.

Wawibox

(ein Angebot der caprimed GmbH)
Tel.: +49 6221 520480-30
www.wawibox.de

Kiihlung Wer die Mdglichkeit hat, sollte dariiber nach-
denken, einen separaten Kiihlschrank fiir das Material an-

zuschaffen. So liegt nicht das Produkt neben dem Mittag-
essen und gerade bei groBen Teams missen nicht erst

#mithydroxylapatit

12

et

%
STV T

Wawibox
(ein Angebot der caprimed GmbH)

= Infos zum Unternehmen

etliche Essensboxen beiseite geschoben werden, bis das SPEIKO MTA Zement T NS g
gesuchte Material zum Vorschein kommt. mit Hydroxylapatit: \\3\\\‘ e e g
, , - Endodontischer - e
Empfehlung Das Praxispersonal hat weniger Stress und Reparaturzement N
im Zweifel weniger Laufwege, wenn es sich vor der Be- . oy
handlung alles Benétigte zusammensucht, die Menge * Aus Reinstchemikalien
priift und auf das Tray legt. Denn, wenn man erst bei der - Biologisch vertréglich,
Behandlung feststellt, dass nicht geniigend Polierpaste da schwermetallfrei
ist, muss man direkt noch mal loslaufen - und das ist oftmals - Hervorragende Abdichtung
' e .
Iéem angenehmer Moment, denn den Patient*innen geféllt - Wiederverschlie@bar,
as Enerweniger. mit L6ffel dosierbar und
dadurch 6konomisch
y
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PRAXIS

Genaue Diagnostik mit geringst-
moglicher Strahlenbelastung

Ein Beitrag von Priv.-Doz. Dr. Dr. Lutz Ritter

BN ANWENDERBERICHT /// Die Strahlenbelastung ist flr junge Patienten moglichst gering zu
halten. Fir eine genaue Diagnose ist es jedoch auch wichtig, eine qualitativ gute Abbildung
der Symptomatik zu erhalten. Der Low-Dose-Modus des Orthophos SL 3D (Dentsply Sirona)
eignet sich daher hervorragend flir die Anwendung bei Kindern und Jugendlichen: Trotz
geringer Strahlendosis liefert er Bilder von ausreichender diagnostischer Qualitat.

64

Roéntgenuntersuchungen bei Kindern und Jugend-
lichen, insbesondere bei der kieferorthopadischen
Behandlung von Kindern, stellen besondere Anfor-
derungen. Die Bildgebungssysteme arbeiten mit
Strahlendosen, die so eingerichtet sind, dass sie bei
Erwachsenen hochwertige Bilder fUr eine eindeutige
Diagnose und effektive Behandlungsplanung erzeu-
gen. Fur Kinder kann eine solche Dosis oft zu hoch
sein; sie sind anfalliger gegenuber strahleninduzier-
ten Krebserkrankungen.

Deshalb sorgen weltweit Richtlinien flr einen beson-
deren Strahlenschutz in der Kinderradiologie. Diese
Richtlinien einzuhalten und dabei hochwertige Bilder
zu erstellen, ist eine groBe Herausforderung, die sich
dank zweier Hilfsmittel leichter bewaltigen lasst: die
Einschrankung der VolumengréBe und die Begren-

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 12/2021

zung der Strahlenexposition. Der Orthophos SL 3D
ermdglicht beides — er kann wahlweise mit Volumina
von 8x8cm, 11 x10cm oder 5x5,5 cm verwendet
werden. Zudem lassen sich beispielsweise Anlage
und exakte Position der Z&hne im Low-Dose-Modus
darstellen, wodurch die Strahlung gegenuber her-
kémmlichen 3D-Aufnahmen um bis zu 85 Prozent
gesenkt werden kann. Die flir die jeweilige Indikation
erforderliche Bildqualitdt und diverse Anwendungs-
mdglichkeiten werden so einfach miteinander kom-
biniert, wie nachfolgendes Beispiel zeigt.

Abb. 1: Die generierte Panoramaaufnahme

zeigt die Verlagerung von Zahn 28.
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Abb. 2: Die transversale
Schichtaufnahme (TSA)
der Low-Dose-Aufnahme
zeigt, dass es bei dem
verlagerten Zahn 28 keine
Zeichen einer Resorption
der Wurzeln gibt.

Abb. 3: Die Aufnahme
erhartet den Verdacht
einer apikalen Ostitis der
mesialen Wurzel.

Abb. 4: Erste Anzeichen
einer Osteolyse sind
erkennbar.

Abb. 5: Darstellung der
Lagebeziehung von
Zahn 38 zum Mandibular-

kanal.

Dentsply Sirona
Dentsply Sirona Deutschland GmbH

Infos zum Unternehmen

Infos zum Autor

FE-.'-

Patientenfall

Eine junge Patientin kam mit Beschwerden im Unterkiefer in die Praxis, die von einem erschwerten Zahndurch-
bruch (Dentitio difficilis) an Zahn 38 herrlihrten. Zur Erhebung des Réntgenbefunds wurde zunachst mit dem
Hybridréntgensystem Orthophos SL 3D im 2D-Modus eine Panoramaaufnahme angefertigt, bei der sich eine
Uberlagerung der Wurzel mit dem Canalis mandibularis zeigte (Abb. 1). Zudem ergab sich ein Zufallsbefund:
Zahn 28 war verlagert — mit unklarer Resorption der Wurzeln von 38 und 48 mit dem Canalis mandibularis.
AuBerdem bestand der Verdacht auf eine Entziindung der Wurzelspitze (apikale Ostitis) an Zahn 26.

Um eindeutige Diagnosen zu treffen, fertigten wir mit dem Orthophos SL 3D eine DVT im Low-Dose-Modus
an. Durch verschiedene, aus dem Volumen generierte Schichtaufnahmen wurde die interradikulare Lage von
28 ohne Zeichen einer Resorption der Wurzeln von 27 (Abb. 2) sichtbar. AuBerdem zeigte sich genau, welche
der drei Wurzeln bei 26 beherdet war: die stark gekrimmte mesiale Wurzel von 26 (Abb. 3). Es gab Anzeichen
fur einen Knochenabbau (Osteolyse) distal an Zahn 27 (Abb. 4). Die Lagebeziehung von 38 zum Mandibular-
kanal konnte durch Verwendung verschiedener Perspektiven eindeutig dargestellt werden (Abb. 5).

Fazit

Auch mit einer verringerten Dosis ist das Bild qualitativ geeignet, die verlagerten Z&hne in exakter Position und
Lagebeziehung zu anderen anatomischen Strukturen abzubilden und somit einen Therapieplan zu erarbeiten.
So konnte mittels 3D-Darstellung an Zahn 26 festgestellt werden, dass er therapiert werden musste und welche
Waurzel betroffen war. Die umfassende Diagnose bedeutete fir den Behandler mehr Sicherheit und verbesserte
die Patientenkommunikation. Denn die Patientin konnte anschaulicher und eindeutiger Uber etwaige Risiken
aufgeklart und der Therapievorschlag besser veranschaulicht werden.

INFORMATION ///

Priv.-Doz. Dr. Dr. Lutz Ritter
Fachzahnarzt fiir Oralchirurgie | Facharzt fir Mund-Kiefer-Gesichtschirurgie | Fachzentrum Ritter & Ritter
Marktplatz 39-41, 53773 Hennef, www.fachzentrumritter.de
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Anzeige

»ich bin ein Patient wie jeder andere auch.”

Ein Gesprach mit dem HIV-Selbsthilfe-
netzwerk AktHIV.de Uber die Heraus-
forderungen HIV-positiver Menschen
in der medizinischen Versorgung.

Werden Menschen mit HIV im Praxis-
alltag anders behandelt?

Die Vergabe des letzten Termins am
Tag, weil danach ordentlich desinfiziert
werden musse, der Vermerk von HIV*
mit Leuchtstift auf der Patientenakte
oder gar die Ablehnung einer Behand-
lung sind heute nach wie vor gangige
Reaktionen, wie HIV-positive Menschen
beim Arztbesuch behandelt werden.
Diskriminierung ist nach wie vor prasent,
findet aber auch subitiler statt. Die eige-
ne HIV-Infektion deshalb zu verschwei-
gen ist allerdings keine Lésung - denn
antiretrovirale Therapien kénnen Wech-
selwirkungen mit anderen Medikamen-
ten haben, Uiber die Arzt'innen Bescheid
wissen sollten.

Was empfinden HIV-positive Menschen
in einer arztlichen Praxis als diskrimi-
nierendes Verhalten?

Es gibt viele Moglichkeiten: Nicht nur
der moralische und zudem oft klischee-
behaftete Zeigefinger (,Selbst Schuld,
wenn man sich sexuell nicht ztgeln
kann!") ist im Umgang mit HIV-positiven
Menschen unangebracht. Auch Mitleid

Vii\

iV

Healthcare

(,Ach Gott, wie konnte lhnen das nur
passieren?”) begegnet uns als Men-
schen mit HIV haufig. Dahinter steckt oft
eine - ob beabsichtigte oder unbeab-
sichtigte - Bewertung der Personlich-
keit und des Lebensstils, die als diskri-
minierend empfunden werden kann.

o
}&? !.‘
S

,Es gibt keinen Grund, Menschen mit
HIV in der medizinischen Versorgung
anders zu behandeln. Bei Einhaltung
aller Ublichen HygienemaBnahmen be-
steht kein Risiko einer HIV-Ubertragung
- VOllig egal, ob die Person unter der
Nachweisgrenze ist oder nicht. Der einzi-
ge Punkt, bei dem die HIV-Infektion aus
medizinischer Sicht eine Rolle spielt, ist
die Beachtung moglicher Wechsel-
wirkungen der HIV-Medikamente."

Dr. med. Sebastian Noe,
Facharzt fur Innere Medizin
und HIV-Schwerpunktarzt,
MVZ Mlnchen am
Goetheplatz

Wie gut sind Facharzt'innen heutzutage
tber HIV informiert?

Die meisten wissen von n=n, also dass
HIV bei einer Viruslast unter der Nach-
weisgrenze nicht Ubertragen werden
kann - aber nicht alle scheinen sich
dartber im Klaren zu sein, dass n=n ins-
besondere fUr ungeschutzte Sexual-
kontakte gilt. Bei alltaglichen Kontakten,
dazu zahlen auch Arztbesuche, besteht

www.livlife.de

ohnehin unabhangig von der Héhe der
Viruslast kein Infektionsrisiko - das be-
statigt auch das Robert-Koch-Institut.
Andere Viren kdnnen wesentlich infekti-
oser sein und angemessene Hygiene-
maBnahmen sind ja gerade in Praxen
und Kliniken selbstverstandlich.

Was wiinschen sich Menschen mit HIV
bei ihrem Arztbesuch?
Vor allem frisch mit HIV diagnostizierte
Menschen haben im Gegensatz zu uns
langjahrigen Aktivist'innen oft Schwie-
rigkeiten, souveran mit diskriminieren-
dem Verhalten umzugehen. Aktuelles
Wissen zu HIV und Ubertragungsrisiken
kann Arzt'innen und auch Praxisteams
im Gesprach und der Behandlung
HIV-positiver Menschen einen diskrimi-
nierungsfreien Umgang ermoglichen.
Eine medizinische Berlcksichtigung der
HIV-Infektion ist dabei notwendig, eine
moralische Bewertung nicht ange-
bracht. Menschen mit HIV steht unab-
hangig von der Héhe ihrer Viruslast eine
fachlich adaquate Behandlung zu - wie
allen anderen Patient’innen auch.
Gesprach mit Vertreter'innen des
Vereins AktHIV.de, Gabriele Trost,
Christian Hillen und Ralf Betz.

Aktuelle Informationen zum Thema HIV

NP-DE-HVU-ADVR-210008; 10.2021




Abb. 1a: Klinische Ausgangssituation Frontalansicht ...

Vitalerhaltung mit hydraulischen
Kalziumsilikatzementen bei Traumata

Ein Beitrag von Dr. Sascha Herbst und Prof. Dr. Falk Schwendicke, MDPH

I FALLBERICHT /// Statistisch gesehen besteht — vor allem im Kindesalter — ein hohes Risiko
flr ein dentales Trauma im Alltag. Eine adaquate zahnarztliche Erstversorgung ist dabei
prioritdr, um betroffene Z&hne langfristig erhalten zu konnen. Eine besondere Rolle féllt
hierbei der Pulpotomie zu. Im Folgenden wird die Pulpotomie mit einem hydraulischen Kal-
ziumsilikatzement anhand eines klinischen Fallbeispiels demonstriert. Zusatzlich soll die
Versorgung von Kronenfrakturen mit Pulpabeteiligung diskutiert werden.

Ein dentales Trauma stellt aufgrund der Heterogenitat der Félle und Therapieoptionen im Praxisalltag eine He-
rausforderung dar. Statistisch erfahren 33 Prozent der Menschen im Laufe ihres Lebens ein dentales Trauma'
und bei bis zu 18,3 Prozent liegt eine Pulpabeteiligung vor.2 Milchzéhne sind dabei haufiger von Zahntraumata
betroffen (22,7 Prozent) als bleibende Zahne (15,2 Prozent).? Je nach AusmaRB des Traumas sind verschiedene
Therapien indiziert.

Behandlungsmdglichkeiten dentaler Traumata

Im ersten Schritt ist eine umfassende anamnestische und klinische Diagnostik unabdingbar fUr eine adaquate
Erstversorgung eines dentalen Traumas. Den Grundpfeiler flr einen langfristigen Therapieerfolg bilden vital-
erhaltende MaBnahmen und die korrekte Diagnose und Einschatzung des Pulpastatus. Die Therapieentschei-
Literatur dung basiert auf dem Zusammenhang zwischen unsteriler Expositionsdauer der Pulpa und Ausmal3 der Pulpa-
entzlndung.* Letztere ist gekennzeichnet durch eine histologische Schadigung der Odontoblastenschicht,
einer Vasodilatation und der Invasion des exponierten Gewebes durch polymorphkernige Leukozyten. Je lan-
ger die Exposition anhélt, desto ausgepragter sind die Entzindungsreaktionen. Unbehandelt kann eine voll-
standige Pulpanekrose resultieren.* Therapieoptionen eines solchen Traumas sind die direkte Uberkappung,
die partielle und die vollstéandige Pulpotomie oder die Wurzelkanalbehandlung. Bei der direkten Uberkappung
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Abb. 1b: ... Okklusalansicht.

wird ein Uberkappungsmaterial auf die Pulpawunde appliziert,
wohingegen bei der Pulpotomie vor der Uberkappung ein Teil
des Pulpagewebes abgetragen wird (partielle Pulpotomie: etwa
1 bis 3mm, vollstandige Pulpotomie: Entfernung der Kronen-
pulpa). Im Rahmen einer Wurzelkanalbehandlung wird hingegen
das gesamte Pulpagewebe entfernt.

Die Erfolgsrate nach einer direkten Uberkappung der zur Mund-
hohle exponierten Pulpa betragt circa 80 Prozent,®® wéhrend
die direkte Uberkappung bei gleicher Indikationsstellung der
partiellen Pulpotomie eine Erfolgsrate von bis zu 96 Prozent
aufweist.”® Dies begriindet sich in der Erhaltung des potenziell
infizierten Gewebes, welches bei der Uberkappung erhalten wird
und zu einer Progression des Entziindungsgeschehens flihren
kann. Die partielle Pulpotomie hingegen raumt dieses Gewebe
vor Uberkappung des Pulpastumpfes aus und ist nach bis zu
48 Stunden unsteriler Expositionsdauer indiziert. Eine vollstan-
dige Pulpotomie kann im Zeitraum von bis zu 96 Stunden nach
dem Trauma empfohlen werden, ist aber vom klinischen Zustand
der Pulpa abhangig.* Bei langer zurlckliegender Pulpaexposi-
tion sollte eine Wurzelkanalbehandlung erfolgen.®

Bei der Versorgung der Pulpawunde nach Pulpotomie finden
sowohl Kalziumhydroxidpraparate als auch hydraulische Kalzi-

umsilikatzemente Anwendung. Kalziumhydroxid weist zwar eine
gute Biokompatibilitat auf und induziert die Bildung einer Hart-
gewebsbarriere,'® jedoch ist die mechanische Stabilitdt des Ma-
terials unzureichend und durch eine irreguléar geformte Hartge-
websbarriere ist das Material zusatzlich nicht dauerhaft bakte-
riendicht. Eine Alternative bilden deshalb hydraulische Kalzium-
silikatzemente, die in ihrer Biokompatibilitat, Stabilitdt und
Bakteriendichte den klassischen Kalziumhydroxidpraparaten
Uberlegen sind."

Fallbeispiel

Anamnese und klinischer Befund

Der Patient wurde etwa 28 Stunden nach einem dentalen Trauma in der inter-
disziplindren Ambulanz des CharitéCentrum 3 fir Zahn-, Mund- und Kiefer-
heilkunde vorstellig. Er hatte eine Synkope unklarer Genese erlitten und war
zunachst in einem Klinikum medizinisch erstversorgt worden. An den Unfall-
hergang konnte er sich nicht erinnern, retrospektiv wurde ein Sturz auf eine
Treppenkante vermutet. Nach Erhebung der Anamnese erfolgte eine umfassende
klinische intra- und extraorale sowie réntgenologische Diagnostik. AuBere Scha-
delverletzungen konnten ausgeschlossen werden, die Trigeminusdruckpunkte
stellten sich unaufféllig dar und der Patient war in Raum und Zeit orientiert. In-
traoral zeigten sich weder sichere noch unsichere Frakturzeichen von Maxilla
oder Mandibula. Der Sensibilitatstest war an den Zahnen 13-23 positiv, Zahn 11
war perkussionsempfindlich. Zudem zeigte Zahn 11 eine Kronenfraktur mit Pulpa-
beteiligung sowie einen Lockerungsgrad | (Abb. Ta und b). Eine Wurzelfraktur
wurde aufgrund der rontgenologischen und klinischen Prasentation als unwahr-
scheinlich angesehen. Auf dem Ausgangsrontgenbild zeigte sich ein koronaler
Hartsubstanzdefekt, der bis zur Pulpakammer extendiert war (Abb. 2). Aufgrund
einer Expositionszeit von unter 48 Stunden und den zahnspezifischen Befunden
wurde mit dem Patienten als Therapie eine partielle Pulpotomie besprochen. Kli-
nisch zeigte sich auf der exponierten Pulpa ein Fibrinbelag und nach initialer
Sondierung konnte eine hellrote Blutung ausgeldst werden, weshalb auf vitales

Gewebe geschlossen wurde.

Abb. 2: Ausgangsréntgenbild Zustand nach Frontzahntrauma. Abb. 3: Blutung der Pulpa
nach Entfernung der Fibrinschicht. Abb. 4: Blutstillung mit 1% NaOCl und sterilem Schaum-
stoffpellet. Abb.5: Zustand nach Pulpotomie und Hamostase. Abb. 6: Ausgearbeitete
Pulpalberkappung mit Biodentine. Abb. 7: Provisorische Abdeckung mit Komposit.



Abb. 8: Réntgenkontrolle
nach Pulpotomie. Abb.9:
Réntgenkontrolle nach
sechs Monaten. Abb. 10:
Réntgenkontrolle nach
18 Monaten.

Behandlungsablauf
Unter absoluter Trockenlegung mit Kofferdam wurde schrittweise
infiziertes Gewebe mit einem scharfen sterilen Diamanten unter
Spilung mit 1% Natriumhypochlorit (NaOCl) abgetragen. Nach
Entfernung von 3 mm Pulpagewebe konnte eine Himostase mit
einem sterilen Schaumstoffpellet und 1% NaOCl (Abb. 3) inner-
halb von drei Minuten erreicht werden (Abb. 4). Der Pulpastumpf
wurde anschlieBend mit dem Kalziumsilikatzement Biodentine
(Septodont) abgedeckt. Nach einer Aushartungszeit von zwolf
Minuten wurde die Kavitét mittels Sandstrahler gereinigt und zu-
ndchst eine provisorische adhésive Restauration in Etch-and-Rinse-
Technik unter Einsatz von OptiBond FL(Kerr), CeramX Duo A1 und
Ceram X Flow A2 (Dentsply Sirona) platziert, da der Patient auf-
grund seiner physischen Situation keine langere Behandlung
tolerieren konnte (Abb. 7). AnschlieBend erfolge die rontgenolo-
gische Kontrolle der Pulpotomie (Abb. 8). Der Zahn wurde im
weiteren Verlauf alio loco mittels individuellem Wax-up und di-
rektem Kompositaufbau definitiv restauriert. Zum Kontrolltermin
nach sechs Monaten stellten sich die Z&hne 13-23 als vital und
perkussionsunempfindlich dar und auch réntgenlogisch konnten
keine Auffélligkeiten festgestellt werden (Abb. 9). Auch 18 Mo-
nate spater reagierten die Z&hne 13-23 reproduzierbar auf Kalte
und zeigten klinisch keine pathologischen Befunde (Abb. 10).
Rontgenologisch zeigten sich ebenfalls gesunde apikale Verhalt-
nisse (Abb. 11).

Pulpotomie als minimalinvasive
Behandlungsméglichkeit

Der Therapieentscheid zur Pulpotomie war in diesem Fall schnell
getroffen, da alle Kriterien fiir eine vorhersaghare Behandlung
erfiillt waren: Die Pulpaexpositionszeit betrug unter 48 Stunden,
eine positive Reaktion auf Kélte lag vor und eine Hamostase
wurde innerhalb von wenigen Minuten erzielt. Die konventionelle
Wurzelkanalbehandlung stellt eine Alternative zur Pulpotomie
dar,istjedoch deutlich invasiver. Aufgrund der klinischen Befunde
wurde sich zugunsten eines minimalinvasiven Vitalerhaltungs-
versuchs entschieden, welcher entscheidende Vorteile wie eine
verkiirzte Behandlungsdauer, den Erhalt der pulpalen Proprio-
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Abb. 11: Klinische Situation nach 18 Monaten.

zeption sowie die Vermeidung eines weiteren Zahnhartsubstanz-
verlusts durch die Wurzelkanalaufbereitung bietet.

Die Materialwah! fir Biodentine begriindet sich vor allem durch
die betroffene Zahnregion, da im Frontzahnbereich besonders
hohe Anspriiche an die Asthetik gestellt werden. Studien zeigen,
dass bei der Verwendung von hydraulischen Kalziumsilikat-
zementen mit Bismutoxid als Réntgenkontrastmittel das Risiko
fiir Zahnverfarbungen im Vergleich zu Zementen mit Zirkonoxid
als Roantgenkontrastmittel deutlich erhoht ist.” > Deshalb wurde
in diesem Fall mit Biodentine ein Trikalziumsilikatzement ein-
schlieBlich Zirkonoxid als Rantgenkontrastmittel verwendet.
Nachteilig ist hierbei jedoch die im Vergleich reduzierte Rontgen-
opazitat, weshalb die Unterscheidung zwischen Zement und
physiologischen Zahnstrukturen im Réntgenbild erschwert ist
(Abb. 8 bis 10)."

Fazit

Die Pulpotomie nach Zahntrauma ist zusammenfas-
send ein zuverlassiges und minimalinvasives Thera-
piekonzept zur Vitalerhaltung der Pulpa. Vor allem
hydraulische Kalziumsilikatzemente sind hierbei als
Material der ersten Wahl hervorzuheben, die sich
durch eine sehr gute Biokompatibilitat, mechanische
Stabilitdt und damit verbundene hohe Erfolgsrate
auszeichnen.

Infos zum Unternehmen
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Vielfaltige Restaurationsmaoglich-
keiten mit einem Komposit

Ein Beitrag von Tanja Gottwald

ANWENDERBERICHT /// Bei der Schaffung langlebiger und &sthetischer Restaurationen
wollen viele Zahndrzt*innen schnell und effizient gute Ergebnisse erzielen, ohne groBere
Abstriche bei der Farbabstimmung zu machen. Dr. Mario F. Romero, DDS, Clinical Director
von Romero Dental Seminars, setzt dafir in seiner Praxis auf die einzigartige Duo-Shade-
Technologie von BRILLIANT EverGlow — ein Universalkomposit mit modular gestaltetem
Farbsystem, das uber exzellente optische Einblendfahigkeit verfugt und perfekt mit den
benachbarten Zahnen harmoniert.

Mit dem Restaurationsmaterial BRILLIANT EverGlow und dem ergénzenden flieB3fahigen Partner BRILLIANT
EverGlow Flow des internationalen Dentalspezialisten COLTENE erhalten Zahnarzte drei, sieben oder 14 Uni-
versalfarben, von denen jede gleich zwei VITA-Farben abdeckt. In seiner Praxis stellte Dr. Mario F. Romero in
der taglichen Arbeit fest, dass fur 64 Prozent der Patient*innen entweder die Farbe A2 oder die Farbe A3 in-
frage kommt. Dank der einzigartigen Duo-Shade-Technologie ist es dabei mdglich, gleich zwei VITA-Farben
mit einem einzigen Farbton abzudecken. So entspricht beispielsweise der Farbton BRILLIANT EverGlow A2/B2
effektiv beiden VITA-Farben. ,Zwar gibt es auch andere Single-Shade-Systeme und viele kdnnen fir Kom-
positanwendungen im Seitenzahnbereich eingesetzt werden, doch es wird zu einer Herausforderung, wenn
im Frontzahnbereich eine Klasse IV- oder eine durchgangige Klasse lll-Kavitat zu restaurieren ist. In dem Fall
reicht es nicht mehr, nur mit einer Farbe zu arbeiten, sondern es muss ein Opaker hinzugefligt werden*, er-
klart Dr. Romero.




Mehr Opazitéat, weniger Transluzenz

Das Farbsystem von BRILLIANT EverGlow erméglicht
eine hohe Flexibilitat: Je nach Indikation und jeweiligem
Anspruch an Gestaltung und Effizienz wahlen Zahn-
arzt*innen aus insgesamt sieben Universal-, zwei Trans-
luzenz- und funf Opakfarben die passende Kombi-
nation. Von der Effizienzvariante mit nur drei Farben
Uber die erweiterte Palette von sieben fur optimale Farb-
abstimmung bis zum 14er-Set fUr hochéasthetische Ef-
fekte mit unterschiedlichen Transluzenzstufen. Vor die-
sem Hintergrund entschied sich Dr. Romero schlieBlich
fUr BRILLIANT EverGlow A2/B2 als universell einsetz-
bares Restaurationsmaterial: ,,Das Material mit dentin-
artiger Opazitat ist fir meine Zwecke opak genug, um
es ohne Opaker flir alle meine Kompositerfordernisse
sowohl im Front- als auch Seitenzahnbereich anzu-
wenden. Gleichzeitig ist es in dinneren Schichten etwas
transluzent, was eine gute Reproduzierbarkeit naturlich
transluzenter Bereiche nahe dem inzisalen Drittel er-
moglicht.”

Wahrend das kontrollierte FlieBverhalten das

zielgerichtete Arbeiten erleichtert, ermoglicht die
niedrige Viskositat des Materials eine gute Benetzung,
was zum Beispiel bei Kavitatenlinings und kleinen

Fillungen bedeutend ist.

ANZEIGE

Mit 4 Injektionen jede Sekunde weltweit das bevorzugte

Lokalanasthetikum der Zahnarzte.*

Zugelassen von 70 Gesundheitsbehdrden (u.a. FDA und EMEA)
auf der ganzen Welt entspricht Septanest den hdchsten

Qualitatsstandards.

Voll lieferfahig — Septanest auch weiterhin uneingeschrankt

liber den Dentalhandel bestellbar.

Eine gute Entscheidung.

septodont

* Septanest wird in anderen L&ndern auch unter dem Namen Septocaine oder Medicaine vertrieben.

Septanest mit Epinephrin 1:100.000 - 40 mg/ml + 0,01
mg/ml Injektionslosung u. Septanest mit Epinephrin

1:200.000 - 40 mg/ml + 0,005 mg/ml Injektionslésung.

Verschreibungspflichtig.

Zusammensetzung: Arzneilich wirksame Bestandteile
Septanest mit Epinephrin 1:100.000: 1 ml Injektionsldsung
enthalt 40 mg Articainhydrochlorid u. 0,01 mg Epinephrin

(Adrenalin) als Epinephrinhydrogentartrat (Ph. Eur.) und Sep-

tanest mit Epinephrin 1:200.000: 1 ml Injektionslosung
enthalt 40 mg Articainhydrochlorid u. 0,005 mg Epinephrin
(Adrenalin) als Epinephrinhydrogentartrat (Ph. Eur.)

Sonstige Bestandteile: Natriummetabisulfit (E223)

(Ph. Eur.), Natriumchlorid, Dinatriumedetat (Ph. Eur.), Natri-
umhydroxid, Wasser fir Injektionszwecke. 100 ml Injektions-

l6sung enthalt 84,74 mg Natrium, d. h. 1,44 mg/1,7 ml
Anwendungsgebiete: Lokal- u. Regionalanésthesie bei
zahnérztlichen Behandlungen, Infiltration und perineurale
Anwendung in der Mundhdhle.

Hinweis: Dieses Produkt enthalt keine Konservierungsstof-

fe vom Typ PHB-Ester und kann daher Patienten verabreicht
werden, von denen bekannt ist, dass sie eine Allergie gegen
PHB-Ester oder chemisch ahnliche Substanzen besitzen

Gegenanzeigen: Septanest mit Epinephrin darf nicht ange-
wendet werden bei: Allergie oder bekannter Uberempfind-

lichkeit gegen Articain und andere Lokalandsthetika vom
Séureamid-Typ, Epinephrin, Natriummetabisulfit (E223) oder
einen der sonstigen Bestandteile dieses Arzneimittels, bei

Epilepsie, die noch nicht durch geeignete BehandlungsmaB-
nahmen eingestellt ist oder nicht kontrollierbar ist, bei Kin-

dern unter 4 Jahren.

Warnhi ise und Vorsi
neimittel bei folgenden Erkrankungen mit besonderer Vorsicht
anwenden: Herzrhythmusstorungen, Leitungsstorungen (z. B

AV-Block 2. u. 3. Grades), akute dekomp. Herzinsuffizienz,

Hypotonie, unregelmaBiger Herzschlag, nach Myokardinfarkt
kirzl. durchgefiihrte koronare ByPass-Operation, Einnahme
nicht-kardioselektiver Beta-Blocker, unkontr. Hypertonie, beg!
Therapie mit trizykl. Antidepressiva

Dieses Arzneimittel bei folgenden Erkrankungen mit Vorsicht

anwenden: Epilepsie, Plasma-Cholinesterase-Mangel, Leber-
u. Nierenerkrankungen, begl. Behandlung mit halogenhalti-

gen Inhalationsnarkotika, Myasthenia Gravis, Einnahme von

Thrombozytenaggregationshemmer/Antikoagulantien, Por-

phyrie, Patienten >70 Jahre. Die Anwendung von Septanest
mit Epinephrin 40mg/ml + 0,005 mg/ml Injektionslosung
empfiehlt sich bei Patienten mit folgenden Erkrankungen

kardiovaskuldre Erkrankungen, zerebr. Durchblutungssto-
rungen, unkontr. Diabetes, Thyreotoxikose, Phdochromozy-

tom, Anfalligkeit fiir akutes Engwinkelglaukom.

Wéhrend der Schwangerschaft u. der Stillzeit Septanest mit
Epinephrin nur anwenden nach positiver Einschétzung des
Nutzen-Risiko-Verhéltnisses. Es gibt keine Erfahrungen mit

Dieses Arz-

dem Einsatz von Articain bei schwangeren Frauen. Epineph-
rin geht in die Muttermilch (iber, hat aber eine kurze Halb-
wertszeit. Normalerweise ist es nicht notwendig, die Stillzeit
flr den Kurzzeiteinsatz auszusetzen. Vor Anwendung eine
Aspirationsprobe durchfiihren, um eine versehentliche intra-
vasale Injektion zu vermeiden.

Nebenwirkungen: Toxische Reaktionen: Die Toxizitat von
Lokalanasthetika ist additiv. Die Maximaldosis der angewen-
deten Lokalanésthetika sollte nicht tiberschritten werden
Nebenwirkungen, hdufig: ungewdhnlich schneller oder lang-
samer Herzschlag, niedriger Blutdruck, Schwellung d. Zunge,
Lippen u. Zahnfleisch, Entziindungen d. Zahnfleisches,
Taubheit d. Zunge, d. Mundes u. der Lippen, Taubheit in u
um den Mund, metall. Geschmack, Geschmacksstdrungen
erhohter 0. ungewdhnlicher Tastsinn, Neuropathien, erhéhte
Empfindlichkeit gegen Hitze, Zahnfleischentziindungen
Kopfschmerzen

Gelegentlich: brennendes Gefiihl, Bluthochdruck, Entziin-
dung d. Zunge u. d. Mundes, Ubelkeit, Erbrechen, Durchfall
Hautausschlag, Juckreiz, Schmerzen im Nacken oder an der
Injektionsstelle

Selten: Bronchospasmen, Asthma, Urtikaria, Nervositat
Angstzustande, Schléfrigkeit, Gesichtsnervenstorung (L&h-
mung), unwillk. Augenbewegungen, Doppeltsehen, voriiber-
gehende Blindheit, Hdngen o. Herabfallen des oberen oder
unteren Augenlids, Pupillenverengung, Enophthalmus, Ohr-
gerdusche, Uberempfindlichkeit d. Horens, Herzklopfen
Hitzewallungen, Schwierigkeiten beim Atmen, Abschuppung
u. Geschwiirbildung d. Zahnfleischs, Muskelzuckungen, un-
willk. Muskelkontrakt., Schiittelfrost, Abschuppungen an d.
Injektionsstelle, Miidigkeit, Schwache

Sehr selten: anhaltender Verlust d. Empfindlichkeit, ausge-
dehntes Taubheitsgefihl u. Verlust des Geschmacks.
Besondere Hinweise: Dieses Arzneimittel enthalt Natrium-
metabisulfit (E223) u. Natrium. Natriummetabisulfit kann
selten Uberempfindlichkeitsreaktionen u. eine Verkrampfung
d. Atemwege (Bronchospasmen) hervorrufen. Der Natrium-
gehalt betrégt weniger als 1 mmol (23 mg) Natrium pro Am-
pulle, d. h., es ist nahezu ,natriumfrei“. Patienten, die nach
der Behandlung eine Benommenheit (einschlieBlich Schwin-
del, Sehstorungen u. Miidigkeit) bemerken, sollen nicht Fahr-
zeuge filhren oder Maschinen bedienen.

Handelsformen:
Packung mit 50 Zylinderampullen zu 1,7 ml Injektionslosung
(Septanest 1:100.000 oder 1:200.000) im Blister.

Pharmazeutischer Unternehmer:

Septodont GmbH, 53859 Niederkassel

Stand 01/2018

Gekirzte Ausgabe — vollstandige Informationen siehe Fach-
bzw. Gebrauchsinformation



Die Qualitatsmerkmale der BRILLIANT EverGlow Fullertechnologie,

wie Polierbarkeit und Glanzbestandigkeit, wurden auch fur das

flieBfahige Material umgesetzt. Das Farbkonzept wurde ebenfalls
Ubernommen. Somit bietet auch das Flow-Farbsortiment die
praktischen Duo-Shade-Farben und Materialien in drei Transluzenz-
stufen. BRILLIANT EverGlow Flow ist der optimale Partner zum
Universalkomposit BRILLIANT EverGlow.

Hervorragende Glanzbestandigkeit

Dank erhohter Abrasionsresistenz hat BRILLIANT EverGlow eine glatte Oberflache, die das Polieren verein-
facht und die Behandlungszeit fUr die Zahnarzt*innen sowie die Patient*innen verkurzt. ,Auch die Glanz-
bestandigkeit dieses Materials ist hervorragend”, so Dr. Romero. Zudem betont er das gute Handling des
Kompositmaterials, da es dank seiner geschmeidigen Konsistenz nicht klebt und sich sehr gut modellieren
lasst. BRILLIANT EverGlow ist aufgrund der hohen Druckfestigkeit ideal flr die Seitenzahnrestaurationen ge-
eignet. DarUber hinaus fuhrt eine optimierte Monomer-Zusammensetzung zu einer geringen Wasseraufnahme,
was sich in einer sehr guten Langzeitfarbstabilitdt des Komposits widerspiegelt.

Kein Verlaufen, kein Verschmieren

Als perfekter Partner erganzt BRILLIANT EverGlow Flow das Kompositsystem. ,BRILLIANT EverGlow ver-
wende ich zum Fullen von UnregelmaBigkeiten in meinen Préparationen, sodass sie gleichméaBiger werden,
bevor ich mein modellierfahiges Komposit anwende®, erklart Dr. Romero. Mit einer niedrigen
ANZEIGE Viskositat und guter Benetzbarkeit flr einen umfangreichen Anwendungsbereich ist es
besonders standfest. Obwohl es da bleibt, wo es appliziert wird, kann es dennoch
repositioniert werden und lasst ausreichend Zeit bis zur Lichthartung. So kommt
es nicht zum Verlaufen oder Verschmieren. ,Eine weitere Anwendung fur
dieses Material in meiner Praxis besteht in praventiven Kunststoffrestau-
rationen®, sagt Dr. Romero. ,Dabei handelt es sich um kleine Karies-
lasionen des Zahnschmelzes, die ein gut flieBfahiges Material, aber
auch eine gute farbliche Ubereinstimmung erfordern.”

Fotos: © Coltene/Whaledent AG

E INFORMATION ///

Coltene/Whaledent AG
T Tel: +49 7345 805-0 « www.coltene.com

1fos zum Unternehmen
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PRAXIS

Die Polymerisationsleuchte
far alle Anspriche

Ein Beitrag von Dr. Sebastijan Mormer

B FRFAHRUNGSBERICHT /// Als moderne, junge Praxis legen wir groBen Wert auf eine qua-

litativ hochwertige und zeitgeméaBe Ausstattung. Fir unsere Patienten ist das Beste gerade
gut genug. Daher greifen wir neben erstklassigen Behandlungsmethoden auch gerne auf
technologisch-innovative Gerate zurtick.

Vor diesem Hintergrund waren wir vor rund

zwei Jahren auf der Suche nach einer neuen Dr. stom. (Universitat Novi Sad) Sebastijan Mormer
Infos zur Person

Polymerisationsleuchte. Effizient sollte sie sein,
zuverlassig und schnell — meinte die Zahnarzte-
schaft. Unser Praxisteam auBerte dartber hi-
naus den Wunsch nach einem einfachen Hand-
ling sowie unkomplizierten Reinigungsmaglich-
keiten. Last, but not least sollte sich die Lampe
optisch ansprechend in unsere Raumlichkeiten
einfugen.

Aus der groBen Anzahl der verflgbaren Gerate
stach besonders die VALO™ Grand Polymeri-
sationsleuchte von Ultradent Products hervor.
Die Linse dieser LED-Leuchte ist 50 Prozent
groBer als die der meisten anderen Polymeri-
sationslampen am Markt. Innerhalb weniger
Sekunden kann eine Molarenfillung in nur
einem Durchgang vollstandig ausgehartet wer-
den. Trotzdem ist der Leuchtenkopf klein und
kompakt, sodass alle Stellen im Mund muhe-
los erreicht werden kénnen.

Im Vergleich zu unserer vorherigen Lampe
bendtigen wir mit der VALO Grand sehr viel
weniger Ausleuchtungszyklen pro Behandlung
und kdnnen damit signifikant Zeit sparen. Prak-
tisch sind die drei voreingestellten Polymerisa-
tionsmodi, mit denen eine noch raschere Be-
dienung und Aushartung maglich ist: Der Xtra
Power Modus beispielsweise dauert lediglich
drei Sekunden.

Dr. Sebastijan Mormer ist Inhaber der Praxis
LWEISS 32" und nutzt die VALO™ Grand
Polymerisationsleuchte ...
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... bei seiner taglichen Arbeit in der Praxis.

Die VALO™ Grand Polymerisationsleuchte

funktioniert effizient, zuverlassig und schnell.

Wir sind eine 15-kdpfige, junge und dynami-
sche Praxis. An stressigeren Tagen kann es da
schon einmal passieren, dass eine Polymeri-
sationsleuchte etwas unsanfter behandelt wird
oder sogar zu Boden féllt. Dank der stabilen
Aluminiumkonstruktion Uberstehen die VALO
Leuchten auch diese Zwischenfalle ganz ohne
Probleme. Unsere Leuchten funktionieren ein-
wandfrei und zuverlassig jeden Tag aufs Neue
und erflllen dabei all unsere Winsche und An-
forderungen. Davon profitieren nicht nur wir als
Zahnarzte und Teammitglieder, sondern natdr-
lich auch unsere Patienten.

INFORMATION /11

Dr. stom. (universitét Novi Sad)
Sebastijan Mormer
WEISS 32

Zahnzentrum Stuttgart
SchrempfstraBe 8a

70597 Stuttgart-Degerloch
Tel.: +49 711 760269
info@weiss32.de
www.weiss32.de

» Auch die Anwendung der VALO Grand Leuchte ist denkbar einfach.
Die Bedientaste ist an der Unterseite des Gerats angebracht und liegt
so, dass sie mit dem Daumen jederzeit bequem erreicht werden
kann — ganz egal, ob groBere oder kleinere Hande am Werk sind.
Die Damen unseres Praxisteams schatzen vor allem die Handlichkeit,
die Wendigkeit und die Leichtigkeit des Gerats. Ein weiteres Plus sind
das ansprechende, moderne Design sowie die glatten Oberflachen
der VALO Grand Leuchte, welche eine wirklich einfache, schnelle Rei-
nigung und Desinfektion ermdglichen.

Mittlerweile haben wir drei VALO Grand LED-Polymerisationsleuchten
im taglichen Einsatz. Sie eignen sich fur Kunststoffflllungen, Keramik-
inlays, keramische Teil- bzw. Vollkronen und Veneers aller Art. DarUber
hinaus kénnen sie ideal flr die Aushartung von fliissigem Kofferdam
angewendet werden, beispielsweise im Rahmen der professionellen
Zahnaufhellung. Trotz der haufigen Nutzung sind wir immer wieder er-
staunt, wie lange mit einer Akku-Laufzeit gearbeitet werden kann bzw.
wie selten die Gerate aufgeladen werden mussen.
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PRAXIS

Der Instrumentenschrank,
der selbststandig nachbestellt

Ein Beitrag von Dorothee Holsten

INTERVIEW /// Im November 2021 fiihrte Komet Dental DENTYTHING ein. Das
Warenwirtschaftssystem nimmt der Praxis mit einem vollautomatisierten In-
strumentenschrank, der selbststandig Nachschub bestellt, die Nachbestel-
lung von rotierenden Instrumenten ab. Welche wirtschaftlichen und organi-
satorischen Benefits, aber auch Bedenken stecken fir das zahnarztliche
Team dahinter? Rede und Antwort dazu stehen Janine Feta, Kampagnen-
managerin D-A-CH, sowie Entwickler Jan-Bodo Mdller, IT Demand Mana-

ger, der im Namen des Produktteams spricht.

Was ist die Kernkompetenz von DENTYTHING?

Janine Feta: DENTYTHING ist ein digitales Warenwirtschafts-
system, das wir mit einem intelligenten physischen Warenlager,
dem DENTY, kombiniert haben, sodass der Praxis die Nach-
bestellung von rotierenden Instrumenten komplett abgenommen
wird und die Produkte zusatzlich gut sortiert und schnell findbar
sind.

Wie kam es zu der Idee, einen solchen digitalen Instrumen-
tenschrank fiir die Praxis zu entwickeln?

Jan-Bodo Moller: Die Ursprungsidee entstand bereits vor finf
Jahren in der Komet Logistikabteilung. Daraus entwickelte sich
ein Prototyp, ein Ordnungssystem mit einer gewissen Intelligenz
unter dem Arbeitsnamen ,Zauberbox”. Ich bin also zum Zeit-
punkt eines funktionierenden Systems in das Projekt eingestie-
gen. Es wurde sich darauf versténdigt, dies als Grundlage zu
nehmen, um ein serienreifes Produkt daraus zu entwickeln. Und

A !
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so bauten wir auf den bisher gemachten Erfahrungen auf. Das
war die Geburt von DENTYTHING. Das alles fiel zeitlich in den
ersten Corona-Lockdown, sodass sich unsere Teammitglieder
zu Hause entsprechend aufstellten und sozusagen im Hobby-
keller I6teten und tdftelten. Das war schon bizarr, aber das Er-
gebnis lieB sich sehen: Im November 2021 erhielt DENTYTHING
die Marktreife und wir sind alle sehr stolz auf unsere groBartige
Teamleistung unter diesen ungewodhnlichen Voraussetzungen.
Alle haben Anteil an diesem Erfolg. Tatsachlich waren bei der
Entwicklung die burokratischen Fragen um Normen und Zerti-
fizierungen in Deutschland fUr uns die groBte Herausforderung
(lacht).

S—
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Komet Dental
Gebr. Brasseler GmbH & Co. KG

Infos zum Unternehmen




Feta: Wir kénnen wirklich sagen: Die Entwicklung fand aus-
schlieBlich bei uns in Lemgo statt, generiert aus dem Know-
how und Engagement der eigenen Mitarbeiter. Insofern wurde
DENTYTHING im wahrsten Sinne aus ureigener Kraft von
Komet Dental gestemmt.

Welche wirtschaftlichen Vorteile hangen mit DENTYTHING
zusammen?

Feta: Der DENTY bringt dem Kunden als Konsignationslager
erhebliche Vorteile. Er ist immer bevorratet und solange die In-
strumente im DENTY schlummern, werden sie auch nicht ab-
gerechnet. In Rechnung gestellt wird also nur das, was wirklich
entnommen und benutzt wurde. Dadurch sinkt die Kapitalbin-
dung fur die Kunden erheblich. Dank des verschlankten auto-
matisierten Bestellvorgangs kénnen auch die Prozesskosten
gesenkt werden und das Team kann sich auf andere Themen
konzentrieren.

Welche organisatorischen Verdnderungen bringt DENTY-
THING denn genau flr das zahnérztliche Team mit sich?
Feta: Er stellt sicher, dass qualitativ hochwertige Instrumente
immer zur Hand sind. Der Satz ,Muss erst nachbestellt werden*
kommt hier nicht mehr vor, denn die individuell zusammenge-
stellten Hauptprodukte einer Praxis sind im DENTY immer vor-
ratig. Hier findet jedes Instrument sein eigenes Fach, die Praxis
ist damit also bestens sortiert. Die festen Lagerplatze sorgen flr
optimale Ordnung und in Zukunft gendgt ein gezielter Griff. So
werden also keine unnotigen Bestellungen mehr aufgrund von
verschiedenen Lagerorten aufgegeben und auch Bestellfehler
kommen nicht mehr vor. Unser digitaler Schrank optimiert somit
den Workflow, spart Zeit und Nerven und sichert reibungslose
Behandlungsablaufe.

Der Direktvertrieb ist ein von Anbeginn und Uber die Jahr-
zehnte gewachsenes Qualitdtsmerkmal bei Komet Dental.
Dahinter steht vor allem das personliche Gesprach des Zahn-
arztes mit der bzw. dem Komet Fachberater/-in. Jetzt ,,Uber-
nimmt“ der DENTY - oder wie sieht das neue Betreuungs-
konzept von Komet Dental zukiinftig aus?

Feta: Nein, der DENTY ,Ubernimmt” nicht, sondern ist ein wei-
terer innovativer Vertriebskanal fUr unsere Kunden. Neben Tele-
fon, Online-Bestellungen und der direkten Fachberatung kann

das zahnarztliche Team sich mit dem DENTY einen weiteren
Servicebaustein von Komet in die Praxis holen. Unsere Fach-
berater/-innen sind und bleiben natdrlich fester Bestandteil der
Komet-DNA. Im Gesprach mit ihnen definieren die Kunden
zum Beispiel die individuelle Bestlckung ihres Schrankes.

Wie aufwendig ist die Implementierung von DENTYTHING in
einer Praxis? Und sind die Mitarbeiter/-innen anschlieBend
dem Schrank technisch gewachsen?

Feta: Es ist Uberaus simpel. Der Schrank wird ausgepackt und
an die Steckdose angeschlossen ... und funktioniert! Test-
kunden bestatigten uns, dass der Anschluss derart selbsterkla-
rend war, dass theoretisch ein Telefon-Back-up als Hilfe auch
schon gentgen wlrde.

Moller: Jede Interaktion an den Schubladen wird von nun an
vom DENTY Uber Sensoren auf den Platinen erfasst und an ein
Tablet transferiert, das wiederum mit uns in Lemgo kommuni-
ziert. Das Tablet ist also das Kernstuck. Wird die Mindestoestell-
menge erreicht, fordert unser Buchungssystem automatisch eine
neue Lieferung an. Dabei werden auch die anderen Facher Gber-
pruft, ob dort Nachschub notwendig ist, und dann alles zu einer
Sammellieferung zusammengefasst. Die Praxismitarbeiterin muss
also nichts weiter tun als das Packchen aus Lemgo entgegen-
zunehmen und die Produkte in den DENTY einzusortieren.
Feta: Dazu kommt, dass die Softwareoberflache auf dem Tablet
intuitiv zu bedienen ist und der DENTY sogar daran erinnert, falls
man mal vergisst, eine Entnahme zu buchen.

Was sagen Sie dem Zahnarzt, der sich schwertut, sein gan-
zes Vertrauen auf die vollautomatisierte Bestellung zu setzen?
Feta: Die Testkunden haben direkt den Mehrwert des DENTY
fur sich entdeckt. Sie bestatigen, dass alles nicht so technisch
ist, wie es sich viglleicht anhért. Mit wem, wenn nicht mit uns
als Qualitatsunternehmen, das immer zur Seite steht, mochte
man den Schritt in die Zukunft wagen? Ja, und vielleicht braucht
es eine Mini-Portion Mut, um sich anschlieBend von DENTY-
THING im positiven Sinn Uberraschen zu lassen.

Wirden Sie so weit gehen, dass mit DENTYTHING ein neues
Kapitel in der Komet Firmengeschichte aufgeschlagen wird?
Feta: Ich finde, jal Der DENTY liegt als digitales Warenwirtschafts-
system auBerhalb der sonst Ublichen Produktpalette von Komet
Dental und passt doch perfekt in unser Service-Portfolio!

INFORMATION ///

Komet Dental

Gebr. Brasseler GmbH & Co. KG
Trophagener Weg 25, 32657 Lemgo

Tel.: +49 5261 701-700
info@kometdental.de « www.kometdental.de
www.dentything.com
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PRAXIS

,Ein Gewinn fur
Anwender und Patient”

Ein Beitrag von Katja Mannteufel

I /NTERVIEW /// Um den Anforderungen der modernen Zahnheilkunde und den Wiinschen
der Kunden nach einer zuverlassigen Versorgung gerecht zu werden, setzt Kulzer auf die
ausgepragte Materialkompetenz und eine enge Zusammenarbeit mit Experten und An-
wendern. Nur so konnen innovative Produkte entwickelt und mit hoher Qualitat produziert
werden. Kulzer bietet seit vielen Jahrzehnten hochwertige zahnmedizinische Produktlosun-
gen an und ist weltweit mit vielen Spezialisten vernetzt. Die Verbindung aus Erfahrung
und Expertise sorgt flr verldssliche Qualitdtsprodukte und zeitgeméBe Dentallosungen.
Dr. Andreas Utterodt ist Senior Scientist bei der Kulzer GmbH, auf die Entwicklung moder-
ner Komposite spezialisiert und maBgeblich an der Entwicklung von Venus® Diamond ONE
im Einfarbkonzept beteiligt. Im Interview steht er Rede und Antwort.

Herr Utterodt, als Senior Scientist bei Kulzer
gehoren vor allem Komposite zu Ihrem Spezial-
gebiet in Forschung und Entwicklung. Ein &u-
Berst komplexes und anspruchsvolles Thema
mit groBer Verantwortung fiir den Zahnerhalt.
Wie stellt sich Kulzer dieser Herausforderung?
. Die Produktentwicklung ist bei Kulzer echte Team-
ktenthCklU ng arbeit. Der intensive Austausch unserer Produkt-
und Materialspezialisten mit Zahnmedizinern
wurde in den letzten Jahren noch starker aus-
gebaut. Unsere interdisziplindren Expertenteams
haben den Markt im Blick und sammeln Informa-
tionen aus allen Regionen. Um die BedUrfnisse
‘ unserer Kunden zu erflllen, mussen wir frihzeitig
die Probleme und Herausforderungen verstehen,
die mit einer zahnmedizinischen Behandlung auf-
treten kdnnen. Deshalb binden wir Zahnarzte be-
reits in die Entwicklung ein. Ein Zahnarzt in unse-
rem Team ist fUr mich der erste Kunde vor Ort und
bewertet das Produkt bereits im Entwicklungs-
prozess. Anregungen bekommt das Team per-
manent von wissenschaftlichen Tagungen und

- Kongressen weltweit, dem Austausch mit Fach-
experten von Universitdten sowie von praktizie-
Dr. Andreas Utterodt ist Senior Scientist bei der renden Zahnérzten und Zahntechnikern. Ein Blick Uber den Tellerrand in andere
Kulzer GmbH. Sein Spezialgebiet sind Komposite. Technologie- und Industriebereiche inspiriert die Produktentwicklung ebenfalls
Auch an der Entwicklung des neuesten Komposits bei der Suche nach passenden Lésungen. Bei diesem Technologie-Scouting
im Einfarbkonzept, Venus® Diamond ONE, gilt es wachsam und offen flr neue Ideen zu sein — das finde ich besonders

war er maBgeblich beteiligt. spannend!
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Welchen Kriterien miissen moderne Komposite ge-
nugen und wie lassen sich dabei &sthetische wie
wirtschaftliche Anspriiche miteinander vereinen?

Die Anforderungen an Kompositrestaurationen sind
vielfaltig: Das Material muss nicht nur eine hervorra- )
gende Asthetik liefern, sondern extrem belastbar sein P <
bei gleichzeitig niedrigem Schrumpf. Eigenschaften, die ‘ . .
insbesondere unsere TCD-Urethan-Komposite der
Marke Venus Diamond® und Venus® Pearl hervorragend
erfillen. Fur diese zahnarztlichen Hochleistungsmate-
rialien haben wir bei Kulzer einen maBgeschneiderten
Baustein entwickelt und patentieren lassen. Das war
eine groBBe Herausforderung und ein bedeutender Ent-
wicklungsschritt zu noch widerstandsfahigeren Dental-
kompositen. Komposite sind faszinierende Verbund-
werkstoffe, die sowohl eine minimalinvasive Behandlung
ermdglichen oder auch groBe Restaurationen mit Lang-
zeiterfolg gewdhrleisten. Dabei sind sie wegen ihrer
asthetischen Vorteile und der sowohl zeit- als auch kos-

KULZER

tensparenden Verarbeitung bei Zahnarzten und Patien- Die Venus® Diamond-Kompositfamilie wurde im vergangenen
ten gleichermaBen geschétzt. Die hohe Belastbarkeit Jahr um den neuen Farbton ONE - die universelle Farblésung
und die hervorragende Langlebigkeit haben den High- im Einfarbkonzept — erweitert. Venus® Diamond ONE ist als
tech-Verbundwerkstoff in der Restaurativen Zahnheil- Basis Kit mit Spritzen oder PLTs erhaltlich.
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Mit der Farbe Venus Diamond ONE gefiillte okklusale Kavitaten
in kiinstlichen Zahnen.
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VENUS DIAMOND

kunde immer beliebter werden lassen. Eine He-
rausforderung bei der Verwendung von lichthar-
tenden Kompositen besteht darin, den mit der
Polymerisation verbundenen Schrumpf gering zu
halten, um das Risiko fur Undichtigkeiten und Se-
kundéarkaries zu minimieren. Unsere neuen Mate-
rialien konnten dabei sehr gute Fortschritte errei-
chen. Die innovative Vernetzerstruktur der TCD-
Urethane macht den lichtpolymerisierten Werk-
stoff extrem widerstandsfahig und besonders
bruchfest bei gleichzeitig minimaler Schrumpf-
kraft. Eine langere Haltbarkeit einer gelungenen
Restauration ist auch ékonomisch und medizi-
nisch vorteilhaft, denn umso langer bleiben die
Z&hne gesund.

Mit dem praktischen Einfarbkonzept
erleichtert Venus® Diamond ONE
alltdgliche Basisrestaurationen vor
allem im Seitenzahnbereich von

Al bis D4 — garantiert asthetisch,
made in Germany, vertraglich

und effizient.

Fir jede Praxis in Deutschland hat Kulzer ein exklusives Venus Diamond ONE
Basis Kit reserviert. Dieses enthalt, neben dem Einfarbkomposit ONE (wahlweise
PLT/Kapsel oder Spritze), den Venus Diamond Flow Baseliner sowie das Universal-
adhasiv iBOND-Universal. Die Bestellung erfolgt tber www.kulzer.de/ONE,

Fax +49 6181 96893897 oder die Hotline 0800 43723368.

Welchen Stellenwert nimmt der Systemgedanke im Hinblick auf eine zeitgemaBe Fillungstherapie ein?
Medizinprodukte werden nicht immer vom gleichen Hersteller benutzt, weshalb wir auch die Kompatibilitéten
mit vielen anderen marktUblichen Produkten prifen und bewerten. Hinweise zu Inkompatibilitdten sind in der
Gebrauchsinformation zu finden und dringend zu beachten. Oft unterschatzen Anwender jedoch den System-
gedanken hinter den Produkten. Hersteller kdnnen natdrlich nur die eigenen Produkte optimal fir eine Kom-
bination miteinander entwickeln und herstellen. Wir haben heute eine riesige Vielfalt an guten Medizinproduk-
ten zur Auswahl, aber so austauschbar und &hnlich sie wirken, unterscheiden sie sich doch mehr oder weni-
ger deutlich in ihren Eigenschaften, Funktionen und Wechselwirkungen. Dem Anwender ist das oft nicht be-
wusst. Ein Beispiel daftir sind Lichtgeréate, die teilweise mit erstaunlichen Versprechen werben, jedoch nur bei
einer optimalen Abstimmung von Wellenlange, Intensitat und Komposit beispielsweise verkurzte Belichtungs-
zeiten erlauben. Passen die optischen Eigenschaften, das Initiatorsystem oder die Polymerisationskinetik nicht
zum System, kdnnen sogar unterschiedliche Risiken entstehen, ohne dass es der Anwender bemerkt.
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Zum Portfolio von Kulzer gehdrt unter anderem die
Kompositfamilie Venus® Diamond. Wofir steht sie
und wovon profitieren Anwender und Patienten?

Venus® Diamond war ein Meilenstein als erstes
Komposit mit einer vollig neuen Zusammensetzung
basierend auf der TCD-Urethan-Matrix und verzich-
tet vollstandig auf Bisphenol A-enthaltende Mono-
mere. Die Entwicklung des Nanohybridkomposits
flhrte zu einem maBgeblich verbesserten Eigen-
schaftsprofil, das bis heute zur Spitzenklasse der
restaurativen Werkstoffe gehort. Frakturen und Chip-
ping kommen bei solchen Restaurationen nur extrem
selten vor, weil die Bruchfestigkeit so hoch ist. Der
Mehrwert liegt jedoch in der Kombination aller Vor-
teile — niedriger Schrumpf, Asthetik, Abrasionsfestig-
keit, hohe Widerstandsfahigkeit — damit bleibt eine
schone Restaurationsarbeit auch lange erhalten. In
konventionellen Kompositen ist Bis-GMA seit den
1960er-Jahren die wichtigste Reaktivkomponente,
welche als Industriechemikalie weit verbreitet ist.
Ich bin stolz darauf, dass wir mit der TCD-Urethan-
Matrix eine maBgeschneiderte Verbesserung fur
Dentalkomposite mit herausragenden Vorteilen ent-
wickeln konnten. Es wird ausschlieBlich fir Kulzer
hergestellt und garantiert den TCD-Kompositen eine
hervorragende Performance und Vertraglichkeit.
Namensgeber fur das erste Komposit dieser Mate-
rialklasse war der Diamant. Der Edelstein ist faszinie-
rend schon und widerstandsfahig zugleich. Attribute,
die auf die ausgezeichneten asthetischen Moglich-
keiten, die auBerordentlich hohe Materialbelastbar-
keit und lange Haltbarkeit von Venus® Diamond zu-
treffen. Ein Uberzeugendes zahnfarbenes Reparatur-
ergebnis mit Langzeiterfolg bietet auch das drei Jahre
spéter eingefihrte Komposit Venus® Pearl. Es ba-
siert auf derselben einzigartigen TCD-Urethan-For-
mel und einem optimierten Flllersystem, das eine
weichere Konsistenz ermdéglicht im Vergleich zu
Venus® Diamond, dessen Konsistenz als fest be-
schrieben werden kann. Fir Zahnérzte mit einer
Vorliebe fur die weicheren Materialien ist sogar die
Verarbeitung mit einer Pinseltechnik im Frontzahn-
bereich mdglich. Das zaubert den Patienten ein na-
tlrlich &sthetisches Lacheln ins Gesicht — wie den
schimmernden Glanz einer Perle, den Namensgeber

Weitere

Anmeld

fUr das Produkt. Beide Universalkomposite sind fur
alle Kavitatenklassen bestens geeignet und kénnen
auch nach individueller Vorliebe kombiniert werden,
denn in der Venus®-Produktfamilie sind auch die
Farben nach dem gleichen Konzept abgestimmt. Das
kommt dem Anwender entgegen.

Ebenso spielen Universalkomposite mit verein-
fachten und reduzierten Farbkonzepten — wie das
zuletzt fur die Produktreihe entwickelte Venus®
Diamond ONE - eine zunehmende Rolle. Wie er-
klaren Sie sich die Nachfrage?

Wissenschaft und Technik entwickeln sich sténdig
weiter und ermdglichen Verbesserungen. Es ist
vorteilhaft, damit Produkte und Therapiekonzepte
voranzubringen, aber es fuhrt vielfach auch zu mehr
Komplexitat, die selbst fur Fachleute zur Heraus-
forderung werden kann. Es ist deshalb verstandlich,
dass es ein wachsendes Bedurfnis nach Vereinfa-
chung gibt. Wenn Materialien viele positive Eigen-
schaften verbinden und mehr kdnnen, ist auch die
Vereinfachung in der Anwendung ein Vorteil. So wie
die Universalkomposite heute fast vollstandig die
friher Ublichen Front- und Seitenzahnkomposite
abgel6st haben, kann ein vereinfachtes Farbkon-
zept wie Venus® Diamond ONE jetzt im Seitenzahn-
bereich die Farbauswahl obsolet machen. Es passt
sich einfach der Zahnfarbe beliebig an. Ich finde es
immer wieder faszinierend, was die Zahnérzte durch
gelungene Schichtungen mit Farben und Transluzen-
zen fUr geniale Ergebnisse erzielen. Der Praxisalltag
und die Patientensituation lassen aber nicht immer
Zeit fUr das Restaurieren von Kunstwerken, sodass
eine einfachere Losung mit viel weniger Zeitaufwand
und einem dennoch Uberzeugenden asthetischen
Ergebnis hervorragend in jede Praxis passt. Das ist
dann ein Gewinn fur Anwender und Patient. Dazu
kommt noch der Vorteil einer Ubersichtlichen Lager-
haltung und geringeren Kostenbindung. NatUrlich ist
es auch ein Kompromiss, der seine Grenzen hat,
aber eine Uberzeugend gute Losung fur die Mehrzahl
der taglichen Falle!

Fotos: © Kulzer GmbH

Wissenstransfer
per Truck —

die Kulzer Mobile
Academy ist

auf Tour!

In der Kulzer Mobile Academy
haben Interessierte die Mdglichkeit,
kostenfrei mehr tiber Venus®
Diamond ONE zu erfahren und

es selbstzu testen. Mit einem
durchdachten Hygienekonzept
gemaB RKI-Richtlinien tauchen

die Teilnehmerin kleinen Gruppen
in die Produkt- und Vortragswelt
ein und sichern sich ohne Bedenken
oder lange Anreise bis zu vier
Fortbildungspunkte nach BZAK

und DGZMK.

INFORMATION ///

Kulzer GmbH

Leipziger StraBe 2

63450 Hanau

Tel.. 0800 43723368
info.dent@Kkulzer-dental.com
www.kulzer.de/ONE

Infos zum Unternehmen
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Der erste Instrumentenschrank,
der selbst nachbestellt

Potenzial

Warum sollte dentalen instrumenten durch ein neuartiges Warenwirt-
schaftssystem eine hihere Aufmerksamkeit in der Praxis geschenkt
werden?

Zahnarztliche Instrumente sind die groBe Selbstverstandiichkeit in jeder Pra-
xis. Sie filhren oft ein eher unscheinbares Dasein und werden im Rahmen der
Bevorratung routineméaBig einfach nachbestellt. Rotierende, reziproke und
oszillierende Instrumente in der richtigen Mischung Uben aber einen groBe-
ren Einfluss auf die Wirtschaftlichkeit aus als gedacht. Sie sollten in Sachen
Effizienz regelmaBig und gezielt auf den Priifstand gestellt werden.

Bitte ein Beispiel, warum es sich lohnt, das eigene Standardsortiment
einmal iiberpriifen zu lassen!

Durch eine kontinuierliche Bewertung der Behandlungssatze kénnen Bereiche
identitiziert werden, in denen sowoh! die Effizienz gesteigert als auch die
Patienten besser bedient werden kdnnen. Kennen Sie zum Beispiel den
speziellen Kronentrenner 4ZR zum Trennen extrem harter, vollkeramischer
Kronen? Der 47R zeigt schon auf, wie man sich das ,Préparationsleben”
leichter machen kann.

Wer hilft, mein Instrumentensortiment fiir solch einen Schrank zu
optimieren und gleichzeitig individuell auf die Praxis abzustimmen?
Gemeinsam mit dem personlichen Komet Fachberater wird der DENTY, der
vollautomatisierte und stylische Instrumentenschrank, in der Praxis eingerich-
tet und bildet von nun an das individuelle Produktportfolio der taglichen Arbeit
am Behandlungsstuh! ab. Einmal hestlickt, ist der DENTY sofort startklar,
bestelit das neu dberdachte Instrumentarium ganz eigenstandig nach und ist
dabei kinderleicht zu bedienen.

Wirtschaftlichkeit

Spart man mit dem DENTY taisdchlich Geld?

Die Kombination aus Ordnungssystem und digitaler Warenwirtschaft ist beim
DENTY einmalig. Damit ist dieser Schrank als Konsignationslager extrem
wirtschaftlich. Bezahlt wird nur, was tatséchlich verbraucht wird. Die Rech-
nungstellung erfolgt monatlich und ganz bequem per Lastschrift. Durch den
automatischen Bestellprozess sinken die Kapitalbindung und Prozesskos-
ten. Gleichzeitig diirfen der Zahnarzt und sein Team sicher sein, dass die
Mischung der Instrumente die Produktivitdt und Effizienz am Behandlungs-
stuhl ankurbelt.

Workflow

Fallt es schwer, einer vollautomatisierten Bestellung zu vertrauen?
Ganz bestimmt, handelt es sich doch um gine Verdnderung, die weitere
Implementierung der digitalen Zukunft in der Praxis! Doch mit DENTYTHING
ist man bestens sortiert. Feste Lagerpldtze sorgen flir optimale Ordnung.
Jedes Produkt hat im DENTYTHING sein eigenes Fach, sodass ein geziel-
ter Griff genligt. So werden in Zukunft keine unnétigen Bestellungen auf-
grund von verschiedenen Lagerorten mehr aufgegeben, Bestellfehler entfallen.

WWW.DENTYTHING.COM

DENTYTHING optimiert durch die digitale Bevorratung den Workflow. Das
spart Zeit, Nerven und sichert reibungslose Behandlungsablaufe. Und natiir-
lich steht der/die Komet Fachberater/-in bei der Einfihrung des DENTY als
auch fir etwaige spatere Fragen als kompetenter Ansprechpartner zur Seite.

Ersetzt der DENTY somit einige der Aufgaben des/der fiir die Bevor-
ratung verantwortlichen Mitarbeiters/-in?

Ja, und damit werden plotzlich Kapazitdten frei! Der DENTY erkennt selbst,
wenn Vorrate zur Neige gehen und bestellt selbststandig nach. Entnahmen
und Einbuchungen werden direkt am DENTY Tablet eingegeben. Das ent-
lastet, sorgt flr weniger Stress, schafft Zeitfenster und neue Spielrdume im
Team.
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Das moderne Zahnaufhellungssystem:
POLA LIGHT mit LED-Technologie flr zu Hause

SDI Limited freut sich, die Einfiihrung von POLA LIGHT bekannt zu geben: ein fortschritt-
liches Zahnaufhellungssystem, das die preisgekronte Aufhellungsformel von POLA mit
einem LED-Mundstlick kombiniert, welches die Aufhellung beschleunigt. Das
POLA LIGHT System wird mit POLA DAY sechs Prozent Wasserstoffperoxid-Gel ge-
liefert. POLA LIGHT st einfach und komfortabel mit einer Behandlungsdauer von nur

20 Minuten pro Tag zu Hause anzuwenden. Die Gele wirken schnell und entfernen dank ihrer
Zusammensetzung Langzeitverfarbungen in nur fiinf Tagen. Dank hoher Viskositdt und neutralem

pH sorgen die Gele fir den hdchsten Patientenkomfort bei einem Zahnaufhellungssystem flr daheim. Die
einzigartige Mischung schonender Zusatzstoffe und der hohe Wasseranteil verringern Empfindlichkeiten. Das
POLA LED-Mundstlick deckt beide Zahnbdgen ab und hat eine UniversalgroBe, es ist keine Praxisbehandlung und
keine individuelle Schiene notwendig — zeitsparend fiir Patient und Zahnarzt in hochwertig gestalteter Verpackung.

Ein POLA LIGHT Kit enthélt:

1x POLA LED-Mundstlck
4x 3g POLA DAY-Zahnaufhellungsspritzen
1x USB-Ladekabel

1x Bedienungsanleitung mit Zahnfarbschema

Die POLA-Produktpalette zur Zahnaufhellung wurde bereits bei Millionen von Patienten weltweit erfolgreich eingesetzt.
SDI engagiert sich nachhaltig flir bessere Losungen zur Zahnaufhellung, die sicher, einfach und wirkungsvoll sind. Die
POLA-Zahnaufheller sind eine australische Innovation und bei jedem Dentaldepot erhaltlich.

Das POLA LED-
Mundstick deckt
beide Zahnbégen ab und

hat eine UniversalgroBe, es ist

keine Praxisbehandlung und

Infos zum Unternehmen

5w

SDI Germany GmbH
Tel.: +49 2203 9255-0
www.sdi.com.de
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Automatisches Pflegesystem
far Instrumente

iCare setzt einen Standard im Bereich der Instrumentenpflegesysteme
und ist in vielen Praxen ein treuer Begleiter im Praxisalltag. Das Pflege-
system ist einfach zu bedienen und besitzt viele praktische Funktionen, um
eine komplette Instrumentenpflege flir bis zu vier Instrumente in einem
Pflegezyklus sicherzustellen. Abhéngig von dem zum pflegenden Instru-
ment ist die Pflegemittelmenge voreingestellt. Der Pflegeablauf startet

ganz einfach per Tastendruck und die komplette Pflege von vier Instrumen-
ten ist in circa vier Minuten abgeschlossen. NSK Hand- und Winkelsticke
sowie diejenigen anderer Hersteller konnen direkt auf die am Gerét be-
findlichen ISO-Kupplungen aufgesetzt werden. NSK Turbinen erfordern
PTL-Adapter. Adapter fiir den direkten Anschluss von Turbinen anderer
Hersteller sind selbstverstandlich ebenfalls erhaltlich. Das Spannzangen-
Reinigungssystem hdlt die Spannzange sauber und im Ausblasmodus, mit
dem Uberschiissiges Ol zuverldssig aus dem Instrument entfernt wird,
kann die Dauer des Ausblasens selbst festgelegt werden. iCare ist auf-
grund der kompakten Abmessungen sehr platzsparend und passt sich
sehr gut in jede Praxisumgebung ein. Fur die Installation sind nur ein
Strom- und ein Druckluftanschluss erforderlich.

NSK Europe GmbH
Tel.: +49 6196 77606-0
www.nsk-europe.de
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iBOND
UNIVERSAL

Infos zum Unternehmen

Universaladhasiv fur alle
Formen der Adhasivtechnik

Gestatten, Bond — iBOND Universal. Mit diesem Universaladhésiv ge-
lingt es selbst unerfahrenen Zahnmedizinstudierenden, die Haftfestigkeit
eines Mehrflaschensystems zu erreichen.' Damit beweist dieses Univer-
saladhésiv echte Gentleman-Qualitdten und Loyalitdt. Erreicht wird dies
durch die hohen Haftwerte im enthaltenen MDP-Monomer. Zusétzliche
Sicherheit bietet die Tatsache, dass iBOND Universal schon seit sieben
Jahren im Dienst ist. Profitieren Sie von diesem Bonding-Helden und
seinem effizienten Anwendungsspektrum fir alle Formen der Adh&siv-
technik: von Self-Etch- (iber Etch&Rinse- bis hin zur selektiven Schmelz-
Atz-Technik. Es ist Zeit, den echten Bond fiir Ihre Praxis kennenzulernen,
der mit maximaler Effizienz, kompromissloser Zuverldssigkeit und gren-
zenloser Loyalitat (iberzeugt. Das gilt fir echte Filmhelden, wie auch flr
iBOND Universal von Kulzer.

testen. Bestellung erfolgt iber www.kulzer.de/ibond-universal,

I Ergreifen Sie jetzt die Moglichkeit, den iBOND Universal kostenlos zu
Fax +49 6181 96893897 oder Hotline 0800 43723368.

-

lagerung und 5.000 Runden thermomechanischer Belastung (5 °C/55 °C)
erhalten von Zahnmedizinstudenten, Universitdt Mainz und Kulzer R&D,
Deutschland, 2014.

Kulzer GmbH
Tel.: 0800 4372522
www.kulzer.de

Scherbindungsfestigkeit (MPa) an bovinem Dentin nach 24 Stunden Wasser-

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



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

SchallzahnbUrsten —
innovativ und elektrisch

Das neue Schallzahnbirstenmodell von Philips, die Sonicare
9900 Prestige, sorgt fir saubere und weiBere Z&hne sowie ein
gesinderes Zahnfleisch. Im Vergleich zu einer Handzahnbiiste
entfernt sie bis zu 20 Mal mehr Plaque’ und bis zu 100 Pro-
zent? mehr Verfarbungen in weniger als zwei Tagen. Innerhalb
von sechs Wochen konnen Patient*innen auBerdem ein bis zu
15 Mal gestinderes Zahnfleisch entwickeln.® Besonders macht die
Sonicare 9900 Prestige ihre SenselQ Technologie. Diese misst den
Anpressdruck, Putzbewegungen, die Dauer und die geputzten Fldchen
bis zu 100 Mal pro Sekunde und kann so den individuellen Putzstil
identifizieren. In Echtzeit passt sich die Zahnbiirste dem jeweiligen Putz-
verhalten an und reduziert automatisch die Intensitét, wenn zu starker Druck
ausgelibt wird. Dadurch wird eine sanfte Reinigung der Zahne und gleichzeitig
ein effektiver Schutz des Zahnfleischs gewéhrleistet. Die dazugehdrige Sonicare App
speichert und analysiert automatisch die Putzdaten, ohne dass die App bei jeder Zahnrei-
nigung gedffnet werden muss. Zudem Ubermittelt sie individuelle Empfehlungen zur Verbesserung
des Putzstils an die Patient*innen. Damit ist die Sonicare 9900 Prestige die fortschrittlichste elek- Philips GmbH
trische Zahnbiirste, die Philips je auf den Markt gebracht hat. Tel.: +49 40 349713010
sonicare.deutschland@philips.com

[=] e [m]
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1 Im Vergleich zu einer Handzahnbiirste in einer Klinischen Studie

2 Im Vergleich zu einer Handzahnblirste im Labortest

3 ImVergleich zur Nutzung einer Handzahnbiirste flr die Dauer von sechs Wochen in einer Klinischen
Studie

m  Infos zum Unternehmen

Hohlkdrper und Gelenkinstrumente
mit Thermodesinfektor ausblasen

Ein Thermodesinfektor, der valide reinigen, desinfizieren und kleinste Wasserinhaltsstoffe vollstandig aus-

blasen kann? Mdglich wird dies mit der neuen Serie HYG AIR aus der Manufaktur von IC Medical. Die

Verpflichtung der Hersteller, Hohlkérper und Gelenkinstrumente auszublasen, 1asst sich so extrem einfach

erfllen. Als Spezialist fiir Thermodesinfektoren stellt IC Medical diese
Ausblasvorrichtung ab sofort als Zusatzoption bereit: beim kom-
pakten HYG 5 sowie beim HYG 7, dem groBten Modell. Damit dient
diese Innovation flir die Bandbreite eines tdglichen Durchlaufs von
20 bhis 70 Patient*innen und eignet sich so fiir praktisch jede Pra-
xisgroBe. Die Service- und Validierungsexpert*innen des bun-
desweiten Werkskundendienstes betreuen die Kunden mit Leistun-
gen rund um Garantie, Service und Validierung. All dies offeriert
IC Medical unter dem Claim ,All Inclusive” frei wéhlbar flr einen
Zeitrahmen von bis zu funf Jahren.

E E IC Medical GmbH

Tel.: +49 7181 7060-70
E I www.icmedical.de
1

= Infos zum Unternehmen
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Intraoralscanner:

PRODUKTE

Bohrschablonendesign
durch kunstliche Intelligenz

Der SICAT RAPID DIGITALGUIDE ermdglicht es Zahndrzt*innen, den digitalen Chairside-Workflow
zu optimieren. Dieser wird damit besonders zeitsparend und (iberaus einfach: planen, drucken und
behandeln. Durch den Einsatz kiinstlicher Intelligenz und fortschrittlicher Algorithmen, die auf der Er-
fahrung von mehr als 150.000 geplanten Bohrschablonen, darunter 20.000 SICAT DIGITALGUIDE,
basieren, liefert SICAT den komplett druckfertigen RAPID DIGITALGUIDE fiir nur 19,90 Euro. Zu-
dem kann wertvolle Zeit gespart werden, da das Design automatisch innerhalb von 20 Minuten
erstellt und direkt fir den 3D-Druck verfiighar ist. Damit ist keine manuelle Nachbearbeitung er-
forderlich. Die Behandlung der Patient*innen kann noch am selben Tag erfolgen, was die Wartezeit
verkirzt und das Behandlungserlebnis verbessert. Ein einfacher und schneller Workflow von der
digitalen 3D-Implantatplanung in der SICAT Implant-Software zur endgliltigen Implantatinsertion.

E' E SICAT GmbH & Co. KG

Tel.: +49 228286 2060

www.sicat.com

Infos zum Unternehmen

Ein Plus in der Anwendung und Behandlung

Align Technology launcht dieses Jahr die iTero Workflow 2.0 Software. Diese

Software erweitert damit die bisherige Produktpalette mit einer héheren
Schérfe bei Intraoralbildern und préziseren Detaildarstellung von Knochen- und
Weichgewebe. Mit dem iTero Element 5D Intraoralscanner gelingt s den

Anwender*innen ganz einfach, einen Scan durchzufiihren, die Aufnahme zu
digitalisieren und dank der neuen automatischen Uploadfunktion die Auf-
nahme auch automatisch in 2D-Farbfotos zu konvertieren. So erdffnet sich
Benutzer*innen des iTero Element 5D Scanners eine zusétzliche Arbeits-
erleichterung, da sie dank dieser erweiterten Funktion damit das Verschrei-
bungsformular auf der Invisalign Doctor Site (IDS) automatisch mit flinf
2D-Farbscan-Aufnahmen ausfillen kénnen. Die neue automatische
Uploadfunktion wird auf allen Mérkten zur Verfligung stehen und lie-

fert sowohl flir das Invisalign System zertifizierten Zahnmediziner*in-

nen als auch Patient*innen Vorteile dank der reduzierten Zahl der

Arbeitsschritte bei der Invisalign Falleinreichung.
[=] g2y [=]
E u = Infos zum Unternehmen

Align Technology GmbH
Tel.: 0800 2524990
www.Invisalign-go.de
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PRODUKTE

Reinigung und Schmierung von
bis zu vier Handstlicken gleichzeitig

Die Coronapandemie hat den Fokus einmal mehr auf die hygienekonforme Aufbereitung
von potenziell mit Krankheitserregern kontaminierten Medizinprodukten gelenkt. Schnell
auf Nummer sicher gehts mit dem Pflegegerat Lubricare 2 von Bien-Air Dental, das die
Reinigung und Schmierung von bis zu vier Handstlicken gleichzeitig effektiv und kos-
tensparend tbernimmt. Dank vorprogrammierter Betrigbsmodi erfolgt die Wartung vollig
automatisch: So reinigt Lubricare 2 eine Turbine in etwa 20 Sekunden und ein Winkel-
stlick in 40 Sekunden. Fr einen besseren Zugang kann die Fronttir entfernt werden.
Durch den Einsatz des Doppelmagnetventilsystems und einer speziellen Reinluftlei-
tung liefert das System saubere Luft ohne Olbeimischung. Vor der Schmierung wird das
Wasser im Kopf entfernt, wodurch die Schmierungsergebnisse maximiert und die Leer-
laufzeit vor der Behandlung minimiert werden. Lubricare 2 verfugt zudem Uber einen
eingebauten Olnebelabsaugmechanismus, um die Diffusion von Aerosolen wihrend des
Betriebs zu verhindern. Im Vergleich zum manuellen Verfahren wird der Olverbrauch so
um 25 Prozent reduziert — und mit ihm die Kosten.

Ubrigens: Génzlich inklusive ist bei Bien-Air die individuelle Einweisung in die Funki

weise sowie Schulung zur Aufbereitung der Instrumente nach RKI-Standards direkt im

Anschluss an den Kauf des Lubricare 2 in der Praxis der Kunden.

~Infos zum Unternehmen

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

Schmerzfreie Betdubung durch
computerassistierte Injektionen

CALAJECT™ unterstiitzt den zahndrztlichen Behandlungsalltag in mehrfacher Hinsicht: Es
bietet Patienten eine sanfte und schmerzfreie Injektion, ermdglicht Behandlern eine entspann-
tere Arbeitssituation und férdert so das Vertrauen zwischen Zahnarzt und Patient. Grund hier-
fur ist die intelligente und sanfte Verabreichung von Lokalanésthetika. Ein zu Beginn langsamer
Fluss verhindert den Schmerz, der entsteht, wenn ein Depot zu schnell gelegt wird. Selbst
palatinale Injektionen kénnen vorgenommen werden, ohne dass der Patient

Unbehagen oder Schmerz empfindet. Der Griff um das Hand-
stiick verbessert die Taktilitdt und sorgt daftir, dass der Be-
handler wahrend der Injektion in einer entspannten und er-
gonomischen Haltung arbeiten kann. Es sind keine Finger-

kréfte nétig, sodass eine Belastung von Muskeln und Gelenken

vermieden wird. Durch die Mdglichkeit einer guten Fingerstiitze kann
die Kanille wéhrend der Injektion vollkommen still an einer Stelle gehalten werden.
Das Instrument eignet sich fiir alle odontologischen Lokalbetdubungen, da das
System Programmeinstellungen sowohl fir die intraligamentédre (PDLA) und die

L\t
s v Infiltrationsanésthesie als auch fiir die Leitungsandsthesie hat. Der computer-

gesteuerte Fluss in allen drei Programmen ermdglicht das leichte Legen einer
schmerzfreien Betdubung — selbst palatinal. Zusétzliche kostenaufwendige Verbrauchs-

stoffe sind nicht vonnéten. Es werden Standard-Dentalkantilen und -Zylinderampullen ver-

RONVIG Dental Mfg. A/S, Danemark wendet. Die Kontrolleinheit wird {ber einen hygienischen Touchscreen mit einer einfachen
Vertrieb Deutschland « Tel.: +49 171 7717937 Programmwahl gesteuert. Das Gerdt ldsst sich mit einem FuBschalter bedienen, der im Liefer-
www.ronvig.com « www.calaject.de umfang enthalten ist.
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OBERFLACHEN

KOSTEN

ART DER DESINFEKTION | FLACHE PRO MONAT

ANZAHL
REINIGUNGEN

Mit ZOONOE:

10om* 1% im Monat 4200€

Herkémmliche
Oberflachendesinfektion
durch Reinigungskraft

1= taglich

100 m* Tx taglich 159,80 €

Herkammiliche
Oberflachendesinfektion 3m?
nach jeder Behandlung

nach jedem

Patienten 7see

295,18 €/Monat

Ersparnis durch ZOONO® 354216 €/Jahr

Die gesamte Tabelle mit allen Parametern finden Sie auf www. ials-clean.de/ Ip

., Desinfizieren reduzieren,
Hand- 30~ Prosecion ’ -
Desinfektio . Schutz erhéhen
i “'ﬂa’-& | ]

Gerade in Zahnarztpraxen ist Hygiene essenziell, um in einer
maglichst keimfreien Umgebung zu arbeiten bzw. behandelt zu
werden. Jeden Tag werden alle Oberflachen mehrmals entkeimt
und die Hande der Behandelnden regelméBig mit scharfen Des-
infektionsmitteln desinfiziert. Das ist nicht nur fir Haut und Atem-
wege eine groBe Belastung, die umfassende Oberfldchendesin-
fektion flihrt auch zu einem erhdhten Zeit- und Kostenaufwand.
Mit ZOONO® steht Praxismitarbeitenden eine Desinfektion zur Verfligung, die Oberfldchen nachweislich 30 Tage
frei von Viren und Bakterien hélt. Der entsprechende Handschaum sorgt dafiir, dass Hande flir die nachsten
24 Stunden vor der Kontaminierung mit Viren und Bakterien geschiitzt werden. ZOONO® ist besonders hautver-
trdglich und reizarm. Nach dem Auftragen auf die Haut sowie auf Oberflachen entsteht eine monomolekulare
Schicht, die antimikrobielle Polymere auf einer Silanbasis bildet. Diese ziehen Krankheitserreger an und reiBen
die Zellwande auf, wodurch die Erreger dauerhaft zerstort werden. Die Handdesinfektion ist farb- und geruchlos,
nicht dehydrierend, ohne Alkohol, umweltvertraglich, nicht korrosiv und flir Menschen und Tiere vollig harmlos.

Essentials concept GmbH Zudem bleibt die Wirkung von ZOONO® auch nach dem Handewaschen aktiv und bietet so einen nachhaltigen
Tel.: +49 89 540474330 Schutz — den ganzen Praxistag. Es reicht, die Oberfldchen der Praxis einmal pro Monat mit ZOONO® zu desinfi-
virenfrei.de zieren und die Hande einmal morgens mit dem Handschaum zu behandeln.

MTA Zement mit Hydroxylapatit 1g oder 29

SPEIKO bietet seit vielen Jahren — verldsslich und mit groBer Resonanz vonseiten der Kunden — MTA Zement an.

Dabei verzichtet das Unternehmen bei der Verpackung auf Schnickschnack und hélt, was es verspricht! Bei 1g Inhalt

konnen sich Verbraucher*innen sicher sein, die gesamte Menge von 19 auch wirklich zur Verarbeitung zur Verfi-

gung zu haben. Die Verpackung ist so gewahlt, dass nur so viel entnommen werden kann, wie bendtigt wird. Der ver-

bleibende Rest in einer gut verschlossenen Flasche kann bis zum Ver-

fallsdatum — drei Jahre ab Herstellung — ohne Kompromisse ver-

wendet werden. SPEIKO MTA Zement verflgt (iber hervor-

ragende physiochemische Eigenschaften. Hierzu zdhlen unter '
anderem die sehr feine Konsistenz und die dadurch gute Auf-
nahme auf ein Instrument. Der SPEIKO MTA Zement hat eine
cremige Konsistenz. Durch die Rezeptur des Zements wird eine
hervorragende Bindung an Dentin erzielt, die einen sicheren,
bakteriendichten Verschluss erméglicht. Durch den Zusatz von RO T
Hydroxylapatit ist der MTA Zement besonders biokompatibel SPEIKO® MTA Cement
und wirkt remineralisierend. SPEIKO® MTA Ciment

Pulver hellgrau
Powder light-grey
Poudre gris clair

SPEIKO — Dr. Speier GmbH
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PRODUKTE

Moderne Praxissprechanlage
mit Sonderfunktionen

Moderne Praxen erfordern ein modernes Management, ein modernes Design und zeitgeméBe Formen der Kommu-
nikation. Arbeitsschritte miissen professionell Hand in Hand greifen, ziigig und reibungslos vonstattengehen, damit
o am Ende Zeit und Raum fiir das Wesentliche, den Patienten, bleiben. Eine modern geftihrte Praxis ist daher immer
M auch ein Wirtschaftsunternehmen und kann nur dann erfolgreich und effizient fiir seine Kunden und Patienten

tatig werden, wenn Organisationsprozesse und Kommunikation optimal aufeinander abgestimmt sind. Mit
‘ @ = der MULTIVOX-Kompakt-Gegensprechanlage geben wir den praktizierenden Teams ein in vielen Praxen

bewahrtes und auf den Behandler und sein Team abgestimmtes Organisations- und Kommunikations-

@ mittel an die Hand. Die Anlage zeichnet sich vor allem durch die Kompatibilitat zu ihren Vorgénger-
Standardausriistung gehdren unter anderem eine 16-teilige Folientastatur, eine LED-Betriebs-

\ @:@ Modelle integriert werden. Zu jeder MULTIVOX-Kompaktanlage gehdrt zudem ein Sor-

modellen aus. Sie ist modular aufgebaut und jederzeit erweiterbar. Egal, ob als Tischgerét oder in
@ verschiedenen Einbauvarianten, stellt sie eine optimale Losung fiir viele unserer Kunden dar. Zur
@ anzeige, ein Sammelruf, eine Abhorsperre, eine Turoffnung und die Moglichkeit der Ein-
speisung von Hintergrundmusik. Weitere Sonderfunktionen kénnen problemlos in alle
\\ timent an Lautsprechern, die so gearbeitet sind, dass sie sich unauffallig in das
i Praxisambiente einfiigen, egal, ob als Wand-Aufputzlautsprecher oder edel als

'\.\ ) Wand-, Decken- oder Mdbel-Einbaulautsprecher.

b
W
N
AN

5

J MULTIVOX Petersen GmbH
Tel.: +49 241 502164
™~ 4 www.multivox.de

Praxissoftware-
Update zur neuen
PAR-Richtlinie

Die Digitalisierung des Gesundheitsmarktes hat
aufgrund der neuen PAR-Richtlinie zur syste-
matischen Behandlung von Parodontitis einen
deutlichen Schub erfahren. Damit stehen den
Zahnarztpraxen zur Bekdmpfung der zahn-
medizinischen Volkskrankheit Parodontitis Be-
handlungsmdglichkeiten auf neuestem wissen-
schaftlichen Stand zur Verfligung. Die Neue-
rungen machen aber komplexe Umstellungen
an der Praxissoftware notwendig, von denen bereits viele seit Beginn des vierten Quartals zur Verfligung ste-
hen. Fiir die Anamnese zu Beginn der Parodontitis-Behandlungsstrecke steht mit dem CGM Z1.PRO Anam-
nesebogen das ideale Patientenbindungsmodul bereit. Der Fokus liegt dabei auf dem Datenschutz sowie der
Konformitét der Datensatze. Zusétzlich wurde der PAR-Planungsdialog an die neuen Vorgaben angepasst,
womit die neuen PAR-Leistungen (4, MHU, ATG, AlTa/b, CPTa/b, BEVa/b) und die UPT-Leistungen (UPTa-g)
integriert wurden. Die Abrechnung der Leistungen erfolgt in Teilschritten: Die erstmalige Abrechnung erfolgt
nach Abschluss der AlIT-MaBnahmen in einem eigens daflir vorgesehenen Abrechnungsdialog. Auch die

= Infos zum Unternehmen

Abrechnung der UPT-Leistungen nach Abschluss der antiinfektiosen bzw. chirurgischen MaBnahmen in der CompuGroup Medical Dentalsysteme GmbH
sich daran anschlieBenden UPT-Phase wurde integriert. In Kiirze soll dariiber hinaus das Erstellen von PAR- Tel.: +49 261 80001900
Planen geman der Richtlinie fiir Versicherte nach § 22a SGBV mdglich sein. www.cgm-dentalsysteme.de
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Infos zum Unternehmen

OfyA0
Mit charly analytics bietet solutio seinen Kunden ein neues umfassendes intelligentes Business Tool: Daten werden auto- -
matisch aus der Zahnarztsoftware charly tbernommen, strukturiert, analysiert, grafisch aufbereitet und an die jeweilige

Zielgruppe adressiert. Als digitaler Assistent im dentalen Workflow liefert charly analytics in mehr als zehn (ibersichtlichen E
Dashboards aktuelle Auswertungen sowie betriebswirtschaftliche Kennzahlen und analysiert die internen Praxisprozesse.
Die smarte Losung zeigt Potenziale fir die Praxisentwicklung auf und weist auf Defizite im Workflow hin. Das Tool bildet

die Praxisabldufe ab, damit alle Mitarbeitenden jederzeit und von dberall auf die bengtigten Informationen zugreifen solutio GmbH & Co. KG
kénnen. charly analytics setzt neue MaBstébe im Praxiscontrolling und generiert damit einen Mehrwert zur Optimierung Zahnérztliche Software
der Wertschdpfung und Profitabilitét der Praxis. Mit umfassendem Onboarding und individuellem Consulting bekommen und Praxismanagement
Zahndrzte mit charly analytics ein effektives und zukunftsorientiertes Werkzeug fir die digitale Zukunft der eigenen Praxis Tel.: +49 7031 4618700
an die Hand. www.solutio.de

Hohe Diagnose- und Behandlungs-
genauigkeit garantiert

PreXion, der japanische Spezialist fur DVT-Technologien, bietet zwei attraktive Angebots-
pakete: Das erste Paket beinhaltet das Komplettsystem des PreXion3D EXPLORER
(DVT + OPG +FRS) mit zehn Jahren Garantie auf alle Teile. Die Volumen von 5x5 cm bis
hin zu 15x16 cm (ohne Stitching!) sowie die PreXion Viewer Software mit 20 Lizenzen sind
im Komplettangebot enthalten. Die All-in-one Viewer denvis (2D/3D) Software, welche eine
einfache Integration im Praxismanagementsystem ermdglicht, ist auch inbegriffen. In Ko-
operation mit MegaGen Deutschland bietet PreXion zudem ein Digital-Workflow-Paket, be-
stehend aus dem Intraoralscanner der neuesten Generation (Medit i700) inklusive Scanner-
software und High-Performance-Laptop sowie der Implantatplanungssoftware R2Gate (inkl.
20 Fallplanungen). Das High-End-Gerdt PreXion3D EXPLORER kombiniert in seiner 3-in-1-
Technologie DVT, OPG und One-Shot-CEPH — Letzteres ohne Ausleger und damit einzigartig im Markt. In einer
unabhangigen Studie aus Miinchen wurde die Gleichwertigkeit der PreXion FRS-Technik ohne Ausleger gegentiber
konventionellen FRS-Gerdten mit Ausleger bestétigt. Der Brennfleck des PreXion3D EXPLORER mit einer GroBe von
nur 0,3x0,3 mm in Kombination mit der 360°-Rotation ermdglicht eine detaillierte Darstellung von feinsten anato-
mischen Strukturen. VoxelgroBen von 74 pm flir die Endodontie und 100 um fiir die Implantologie sorgen fiir eine hoch-
genauge Auflosung. Aufgrund der Volumen von 5x5 cm bis hin zu 15x16 cm (ohne Stitching!) bietet der PreXion3D
EXPLORER verschiedene wéahlbare Bildausschnitte (FOV) flr eine hohe Diagnose- und Behandlungsgenauigkeit in jeder
Klinischen Situation — von der Endodontie (iber die Implantologie bis hin zur MKG-Chirurgie sowie der Kieferorthopadie.
Die Kombination aus gepulster Strahlung, niedrigem Réhrenstrom (mA) und einer Réhrenspannung von bis zu 110 kV er-
laubt es, die hochstmégliche Bildqualitit bei geringster Strahlungsbelastung zu erzielen.

PreXion {Europe) GmbH
Tel.: +49 6142 4078558 E E

WWW.prexion.eu
Of:5k
Infos zum Unternehmen 1 .
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PRODUKTE
HERSTELLERINFORMATIONEN

Kabelloses Handstlick fur verschiedene Kelchsysteme

I W&H definiert die Freiheit beim rotierenden Polieren neu: Mit dem

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

neuen Proxeo Twist Cordless Polishing System genieBen Sie jetzt noch
mehr Auswahl- und Bewegungsfreiheit. Egal, welches Kelchsystem Sie
bevorzugen, LatchShort-, Screw-in- oder Prophy-Einwegwinkelstlicke —
Sie haben die Wahl! Das kabellose Design des neuen Systems bietet
bessere Ergonomie und mehr Mobilitat flir Inren IPC-Workflow.
Proxeo Twist Cordless steht fiir Polieren ganz ohne Einschrén-
kungen — und das in vielerlei Hinsicht. Ohne Kabel kdnnen Sie
die komplette Bewegungsfreiheit genieBen. Darliber hinaus (iber-
lasst Ihnen das modulare System die freie Wahl Ihres bevorzugten
Kelchsystems. Und mit dem einzigartigen LatchShort-System
profitieren Sie zusatzlich von der signifikant reduzierten Ar-
beitshdhe.

Freie Auswahl

Mit nur einem kabellosen Handstiick kénnen Sie verschie-
dene Aufsdtze nutzen. So lasst sich das neue modulare Sys-
tem wahlweise mit Hand- und Winkelstlickaufsatzen fiir
Prophy-Einwegwinkelstlicke, schraubbaren Prophy-Kelchen
und dem LatchShort-System — mit verkirztem Schaft und
bis zu vier Millimeter geringerer Arbeitshéhe — verwenden.
Das Proxeo Twist Cordless Polishing System bietet somit
volle Flexibilitat fiir die rotierende

Polierbehandlung auf Premium-

niveau. )

Kabelloser Antrieb und kabellose FuBsteuerung

Mit dem Proxeo Twist Cordless-Handstiick wechseln Sie Ihre Behand-
lungsposition nach Bedarf — ohne dabei auf stérende Kabel achten zu
mussen. Durch geringes Gewicht und ergonomisches Design passt es sich
lnren Bewegungen perfekt an. Das ermdglicht muskelschonendes Polieren
und eine riickenfreundliche Haltung. Zuséatzlich konnen Sie sich mit der
kabellosen FuBsteuerung viel freier bewegen und die Position rund um den
Patienten zligig wechseln. Die Geschwindigkeit ist stufenlos von O bis
3.000/min regel- und die Drehzahl stets an die klinischen Anforderungen
anpassbar. Zudem ist die FuBsteuerung auch mit dem Proxeo Ultra Piezo
Scaler PB-530 kompatibel. Damit 1asst sich die volle Funktionalitat von
zwei Geréten nutzen.

Inspiriert von Prophy Professionals

Fiir das Proxeo Twist Cordless Polishing System bietet W&H die passen-
den Prophy-Einwegwinkelstiicke sowie LatchShort Prophy-Biirsten und
Kelche in verschiedenen Hérten. Bei der gemeinsamen Entwicklung mit
Prophy-Anwendern wurde groBer Wert auf die optimale Adaption, eine ein-
fache Pastenaufnahme und -verteilung sowie die schonende Reinigung
bis in den Sulkus gelegt.

Sie haben die Wahl

Neben dem neuen modularen Proxeo Twist Cordless Polishing System

bietet W&H das klassische Cordless Handsttick mit Doriot-Anschluss fir

Prophy-Einwegwinkelstlicke. Beide Produktangebote stehen fiir maximale
Bewegungsfreiheit und beste Polierergebnisse.

i ! W&H Deutschland GmbH
: Tel.: +49 8682 8967-0
www.wh.com

op 0
!

= Infos zum Unternehmen
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Das 360° Factoring und
Abrechnungsunternehmen

Die 360° Ausrichtung bedeutet fir das DZR, Produkte zu entwickeln, die die zeit-
raubende Aufgaben des Praxisalltags wie Mahnwesen und Erstattungsfragen ver-
einfachen sollen. Im Kerngeschéft bleibt der Fokus des DZR weiterhin vollumfang-
lich auf den Punkten Ausfallschutz und Liquiditat fiir Zahnarztpraxen sowie auf der
Komfort-Teilzahlungsmdglichkeit fiir Patient*innen. ,Dariiber hinaus geht es uns um
eine splirbare administrative Unterstiitzung und Entlastung, aber eben auch um die
Steigerung des allgemeinen Praxiserfolges”, so Thomas Schiffer, Geschéftsfihrer
DZR. Der 360° Produktkatalog beinhaltet Factoring, Praxisanalysen und alles rund
um zahnmedizinische und zahntechnische Abrechnung oder Fortbildungen sowie
Events. Neben den Kernleistungen zeichnet das DZR also vor allem seine umfas-
sende Angebotsplatte mit Zusatzleistungen aus. Die vollstandige DZR 360° Produkt-
{ibersicht kann auf www.dzr.de/produktkatalog als PDF-Datei heruntergeladen
wie zur Informationsanfrage/Bestellformular genutzt werden.

DZR Deutsches Zahnarztliches Rechenzentrum GmbH
Tel.: +49 711 6194740  www.dzr.de

Wasserarmaturen
mit webbasierter
Spilfunktion

Um die Bildung von Biofilm, Pseudomonas und Legionellen im
Trinkwassernetz zu minimieren, kdnnen die miscea Systeme mit
der innovativen miscea aqualibur-Technologie ausgestattet
werden. Die Kernkomponenten des miscea aqualibur-Systems
ermdglichen automatische und interne Spiilungen der Wasser-
leitungen. Thermische Spillungen mit hohen Wassertempera-
turen oder die chemische Desinfektion des Leitungsnetzes kann
realisiert werden, ohne die unmittelbare Umgebung zu storen
und Nutzer zu gefahrden. Alle miscea aqualibur-Armaturen sind
mit einem Wi-Fi-Modul ausgestattet und kénnen (iber die miscea
Connect-App (eine webbasierte Anwendung, die mit einem
Cloudserver verbunden ist) gesteuert werden. Dies ermdglicht
eine zentrale Verwaltung, welche die Dokumentation gemdB den
gesetzlichen Anforderungen liefert. Mit diesen Systemen kén-
nen manuell durchgefiinrte Splilungen entfallen und die Perso-
nalkosten aufseiten der Betreiber enorm und dauerhaft reduziert
werden. Vorgaben und Richtlinien werden erfiillt. Die Trinkwas-
serqualitdt Ihrer Gebdude wird auch in SchlieBzeiten erfolgreich
sichergestellt, Kosten dauerhaft reduziert und die Gesundheit
von Personal nachhaltig geschiitzt.

miscea GmbH
Tel.: +49 33701 3553-0 « www.miscea.com
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miscea CLASSIC
Sensorarmatur
Beriihrungslose wasser-
fiilhrende Armatur mit
integriertem Seifen- und
Desinfektionsspender.

miscea aqualibur

Inline Circle System (ICS) =<
Bei Spiilungen fliefit das

Wasser lber die interne
Spiilleitung des ICS direkt

Uber den HyDrain ins P
Abwassernetz.

miscea aqualibur
Hygienic Drain (HyDrain)
DIN EN-1717 konform,
verfugt tber einen
Uberlaufsensor.

Wi-Fi-Modul fiir
miscea-Connect-App
Optional ist fir die
Verwaltung und

Konfiguration aller mit

miscea aqualibur,
Technologie ausgestatteten
Armatursysteme eine web-
basierte Anwendung
erhailtlich.

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



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

PRODUKTE

Dekontamination
stoppt Legionellen

Aufgrund der aktuellen Pandemiesituation wird auch die Infektionsgefahr durch
Aerosole neu bewertet. MaBnahmen zur Entkeimung von Behandlungswasser,
welche die Keimbelastung im Spriihnebel reduzieren, sind daher wichtiger denn
je. Richtige Dekontamination heiBt demzufolge das Zauberwort, um Infektionen
in der Zahnarztpraxis effektiv zu verhindern. Nicht nur Legionellen, sondern auch
z.B. Kolibakterien oder Staphylokokken kdnnen so minimiert werden. Die Praxis-
leitung ist gefordert, die gesetzlichen Auflagen zu erfilllen sowie den Infektions-
schutz sicherzustellen. Zugleich soll der Mehraufwand durch die eingesetzten
Systeme und Losungen mdglichst gering gehalten werden. Mit den Wasserent-
keimungssystemen WEK sowie WEK Light bietet METASYS die passende L8sung
fr den Infektionsschutz in Praxen und gibt die Mdglichkeit, den rechtlichen
Auflagen zu entsprechen. Die CE-gepriifte Anlage sorgt fiir eine kontinuierliche
Dekontamination des Brauchwassers, ohne Leitungen und Instrumente anzugrei-
Infos zum Unternehmen fen, und schiitzt die Dentaleinheit gleichzeitig vor Verkalkung. Durch den Einsatz
des speziellen Dekontaminationsmittels GREEN&CLEAN WK werden zudem Spritzen, Turbinen, Hand- und Winkel-
stiicke sowie der Mundglasfliller mit entkeimtem Wasser versorgt. Zusétzlich verfiigt das WEK-System (iber eine freie
Fallstrecke, mit der die Trennung des entkeimten Brauchwassers von Frischwasser sichergestellt wird. Damit entspricht
die Anlage auch der Verordnung DIN EN 1717, wonach Wasser nach Kontakt mit Patienten bzw. Chemikalien nicht
zuriick in das offentliche Wassernetz gelangen darf.

METASYS Medizintechnik GmbH « Tel.: +43 512 205420-0 « www.metasys.com

Zuverlassige und schonende
Zahnpflegetechnologie aus
Deutschland

Unige™ ist ein patentiertes System aus elektrischer Lamellenzahnbiirste

(Unige One™) und Zahnschaum (Unige Flow™). Die Unige One passt

sich an die individuelle Kieferform an, dabei erreichen die patentierten

Flow Care-Lamellen alle Zdhne gleichzeitig fiir eine griindliche und
schonende Reinigung. Unterstiitzt durch leichte Kaubewegungen und
Seitwartshewegungen erreicht und pflegt Unige alle Zahne. Unige Flow-
Zahnschaum mit 1.450 ppm Fluorid sorgt fir Kariesschutz rundum. Stu-
dien"2 bestatigen, dass Unige im klinisch validierten Robotertest vergleich-
bar gut putzt, wie eine flihrende elektrische Schallzahnbiirste und in nur
60 Sekunden alle Zahne zur gleichen Zeit reinigt. Nach fiinf Jahren Entwick-
lungsarbeit und umfassender Priifung ist das Unige-Starterset nun fiir 179 Euro
im eigenen Webshop www.unige.com und auf Amazon erhaltlich.

BLBR GmbH
Tel.: +49 89 206097415 « www.unige.com

1 Gaengler P. et al.: Clinically simulated brushing-vibrating plaque control by lamellar full-mouth devices. J Dent Res 2021. Vol. 100 (Spec Iss): 1678
2 Lang T. et al.: Individualization of brushing-vibrating plaque control by lamellar full-mouth device Unige. J Dent Res 2021. Vol. 100 (Spec Iss): 0303 (CED/IADR)



ULTRADENT

DIE MANUFAKTUR FUR BEHANDLUNGSEINHEITEN

Ein neuer Standard
fur die KFO

Der ZWP Designpreis 2021 geht wieder einmal an eine
KFO-Praxis, die mit easy KFO Behandlungseinheiten von
ULTRADENT ausgestattet ist. Herzlichen Gliickwunsch!
Wir freuen uns mit der Praxis Dr. Aull fir diesen Erfolg.
Es ist ein wirklich gelungener Start nach Umzug und
Praxiserweiterung. Mit dem easy KFO Konzept setzt
ULTRADENT auf Ergonomie, sichere Bedienung und
hochste Zuverldssigkeit. Die Behandlungseinheit easy
KFO 2 verfligt Uber die klassische Anordnung der In-
strumente auf der rechten Seite. Der schwenkbare In-
strumententrdger sorgt flir Bewegungsfreiheit und die
Patienten kénnen problemlos ein- und aussteigen. Wah-
rend der Behandlung sind die Instrumente zum Behandler ausgerichtet. Die Kdcherleisten lassen sich mit einem Klick abnehmen E E
und sind einfach zu reinigen. Der Traytisch bietet zwei Normtrays Platz. Die Wassereinheit ist mit dem Stuhl verbunden, so findet

der Patient in jeder Situation den Weg zum Wasserglas. Der schnelle Zugang zum Filtersystem erleichtert die Praxishygiene. s a
Alle easy KFO Einheiten sind mit der LED-Behandlungsleuchte Solaris 3 ausgestattet. Sie zeichnet sich durch hohe Lichtinten-

sitat, prazise Arbeitsfeldausleuchtung, minimale Warmeentwicklung und gerduschlosen Betrieb aus. Die praxisgerechte Ge- Eu [T Wy gt
samtkonstruktion ermdglicht eine individuelle Ausstattung, ganz nach Wunsch des Behandlers. Dazu stehen auBerdem auch Infos zum Unternehmen

noch die Modelle easy KFO 1 und easy KFO 3 zur Verfligung. Erleben Sie selbst easy KFO im ULTRADENT Showroom in
Miinchen-Brunnthal und finden Sie mit persénlicher Beratung Ihre Wunsch-Behandlungseinheiten mit Ihrer individuellen Aus-
stattung. Dazu sind Sie herzlich eingeladen: Anmeldung unter: +49 89 420992-71. Schauen Sie gern auch auf unserem
Instagram- und Facebook-Kanal vorbei.

ULTRADENT Dental-Medizinische Gerdte GmbH & Co. KG
Tel.: +49 89 420992-70 « www.ultradent.de

Protrusionsschienen zur Verbesserung der Schlafqualitat

Schnarchen sowie eine Schlafapnoe sind ernst zu nehmende Gesundheitsrisiken
und beeintrachtigen die Erholungsfunktion des Schlafs. Nicht erholsamer Schiaf be-
wirkt dauerhafte Miidigkeit, belastet das Herz-Kreislauf-System, flihrt zu psychischen
Verdnderungen und wirkt sich sowohl auf die Lebensqualitét als auch auf die Le-
benserwartung aus. Deshalb wundert es nicht, dass die Therapie mit Protrusions-
schienen in vielen zahnérztlichen und kieferorthopddischen Praxen ein fester Be-
standteil geworden ist. Diese Behandlung wird immer héufiger von Krankenkassen
bezuschusst, was sie fur Praxen und Patient*innen gleichermaBen interessant macht.
Zusammen mit Permadental hat Whole You™ die Anregungen und Wiinsche von
Patient*innen und Behandlern umgesetzt und das Design der Respire Blue+ und
Respire Blue EF+ optimiert, so wurde beispielsweise das Volumen der Protrusions-
schienen reduziert und die lateralen Fliigel optimiert. Dies sorgt fiir eine gute Akzeptanz
bei Patient*innen mit leichter bis mittlerer Schlafapnoe.

Respire Blue+™/Respire Blue EF+™

Neu gestaltete Flugel fur reduziertes Volumen

Infos zu den
Whole You™
Schlafgeréten

Permadental GmbH
Tel.: +49 2822 71330
www.permadental.de
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Glasionomerzemente mit maximaler Haftung und Asthetik

Riva Light Cure ist ein lichthdrtender, kunststoffmodifizierter Glasionomer-
Fillungszement. Glasionomere haben eine hohe Fluoridabgabe und haften
chemisch am Zahn, wahrend Komposite iiber eine exzellente Asthetik
verflgen. Riva Light Cure ist eine Kombination aus beidem, denn es hat
sowohl eine exzellente Asthetik als auch eine hohe Fluoridfreisetzung und
chemische Haftung am Zahn.

Riva Self Cure nutzt SDIs speziellen ionglass™ Fiillstoff, welcher eigens
von unseren Glasspezialisten entwickelt wurde. ionglass™ ist ein rontgen-
sichtbares, hoch lonen freisetzendes, bioaktives Glas, welches in SDIs
gesamter Produktpalette von Dentalzementen verwendet wird. Riva Light
Cure setzt weitaus mehr Fluoride frei, welche die Remineralisierung der
natirlichen Z&hne unterstiitzen.

Riva Light Cure ist schnell und einfach in der Anwendung. Vorheriges Bon-
ding ist nicht notwendig. Es haftet chemisch an der Zahnoberfléche und
geht einen lonenaustausch mit dem demineralisierten Zahn ein. Im Ge-
gensatz zu den ersten Generationen von Glasionomeren, die zumeist als
tempordre Losungen angewandt wurden, stehen Riva Light Cure und
Riva Light Cure HV fir eine immense Vielfalt von finalen Restaurationen
wie Klassen |, II, Il und V; Milchzahnen und geriatrischen Restaurierungen;
Liner und Unterflillungen; Stumpfaufbauten und Sandwich-Technik.

Viele Glasionomer-Restaurationen sind Zahnhalsfillungen (Klasse V). In
diesem Bereich des Zahns wirkt ein hohes MaB an Biegekréften. Eine hohe
Biegefestigkeit sorgt flir weniger Brliche und Frakturen. Riva Light Cure
hat eine exzellente Biegefestigkeit.

Haufig im sichtbaren Bereich eingesetzt, besitzt Riva Light Cure eine
exzellente Bestandigkeit gegen Verfarbungen, wie beispielsweise durch
schwarzen Tee oder Rotwein. Riva Light Cure absorbiert nur etwa die
Hélfte der Farbpartikel aus diesen stark gerbsdurehaltigen Flissigkeiten.
Die Transluzenz von Riva Light Cure sorgt fiir maximale Asthetik, um na-
tlrlich aussehende Restaurationen mit Chamaleon-Effekten zu ermdg-
lichen. Riva Light Cure ist die Losung zur Verhinderung von Mikroleakage
Uber einen langen Zeitraum. Es kann als Flllungsmaterial oder als Liner
unter anderem bei Restaurationen verwendet werden.

Wahrend Riva Light Cure mit anderen ahnlichen Produkten vergleichbar
ist, ist Riva Light Cure HV einzigartig. Riva Light Cure HV kann sofort nach
dem Anmischen verarbeitet werden. Es ist ein sehr formbares Material. Es
klebt nicht am Instrument und zieht keine Faden, was so oft bei licht-
hértenden Glasionomeren der Fall ist. Riva Light Cure HV zieht sich nach
dem Modellieren nicht von der gewahlten Position ab, besonders bei
Verwendung am Oberkiefer. Mit zwei Viskositaten und elf Farben wird
dieses Produkt in Kapseln oder Handmix-Versionen angeboten. Die Kapsel
von Riva Light Cure verfiigt (iber eine transparente orangefarbene Spitze,
die die Paste beim Einsetzen vor dem Aushérten unter der OP-Leuchte
schiitzt, und wurde vom Dental Advisor durchweg hoch bewertet.

Die Easy Activation-Technologie macht es 70 Prozent einfacher, Riva-
Glasionomer-Kapseln zusammenzudriicken und zu aktivieren, wodurch die
Vorbereitung der Restauration noch einfacher wird.

Zusatzlich zur einfacheren Aktivierung bietet die Easy Activation-Techno-
logie eine verbesserte Extrusionskontrolle. Die neuen Kapseln mit der ein-
fachen Aktivierung lassen wesentlich leichter extrudieren. Diese Innovation
minimiert Handzittern, Muskelstress und gibt lhnen mehr Stabilitat und
Kontrolle beim Applizieren und Platzieren des Restaurationsmaterials.

SDI Germany GmbH ¢ Tel.: +49 2203 9255-0 « www.sdi.com.de

RIVA LIGHT CURE
RIVA LIGHT CURE HV

Lichthartender, kunststoffverstarkter
Glasionomer Flllungszement

DI

Ja, bitte schicken Sie mir mein personliches
TESTPAKET mit Testfragebogen. Selbstverstand
werde ich die Fragen zur Verarbeitung von RIVA

und RIVA LC HV gerne beantworten.

Praxisstempel

Fax: +49 2203 9255-200 oder YOUR

E-Mail: AU.Dental@sdi.com.au S D | SMILE.
OUR
VISION.
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RN DENTAL DIGITAL

o — nicht nur fur die digitale Praxis

»Alles, was das dentale digitale Herz begehrt« — so informiert
man sich heute. Das neue Format fiir den digitalen Workflow.

20

Fordern Sie fiir Ihr Praxisteam kostenlos und unverbindlich einen Fﬂ_"‘r'- T
r o

Link zum neuen rein digitalen Katalog der Modern Dental Group an. it

www.t1p.de/mdd-katalog




