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Wahrend viele immer noch grubeln, wie UPT-Folgetermine abrechnungs-
sicher geplant werden, haben Sie dank des zuverlassigen UPT-Rechner®
binnen Sekunden die Sicherheit, alles richtig errechnet zu haben.
DIE DAISY hat’s mal wieder drauf — schneller als alle anderen!
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Melden Sie sich auf www.daisy.de
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EDITORIAL

Das ,Backward Planning“ ist in der Implantologie inzwischen gut
etabliert: Der Therapieweg orientiert sich am Behandlungsziel. Doch
nicht minder bedeutsam ist das ,Forward Thinking“, die voraus-
schauende Bewertung individueller Risikofaktoren eines Patienten,
die nicht nur bei der Therapie, sondern auch bei der Nachsorge be-
ricksichtigt werden mussen.

Es ist der Erfolgsgeschichte der Implantologie zu verdanken, dass
die Zahl der Patienten wéchst, die sich flr implantatgetragenen Zahn-
ersatz entscheiden. Doch aus demografischen und medizinischen

Griunden wachst damit auch die Zahl der Patienten mit systemischen ( i t

Risikofaktoren, die den Erfolg einer Implantattherapie geféhrden kon- u e

nen. Wir missen davon ausgehen, dass ein Teil der Perimplantitis-

falle auch Kommunikationsdefiziten bei der Aufklarung und Flhrung N h

der Patienten geschuldet ist. Nur eine nachhaltige und konsequente a C So rg e
Betreuung der Patienten kann dem entgegenwirken und den Thera-

pieerfolg stabilisieren und erhalten. S i C h e rt d e n

Quialifizierte Mitarbeiter in der Prophylaxe kdnnen hier einen essen-

ziellen Beitrag leisten — nicht nur durch Friherkennung und préventive E f I .
MaBnahmen im Rahmen der Nachsorge, sondern auch schon vor r o g e I n e r
einer geplanten Implantation durch die Vermittlung entsprechender

Informationen und Vorbereitung des Patienten auf die Zeit nach der | | .t .t
Implantation. I l I p a n a -

Darum ist Know-how Uber die richtige Ansprache und den Umgang h :

mit Patienten flr das Prophylaxeteam wichtig. Die Stabilisierung des t e ra p I e
Behandlungserfolgs funktioniert besser, wenn die Kommunikation

zwischen Team und Patient positiv und gut lauft.

Das zweitagige Curriculum der DGI ,Professionelle Betreuung von
Implantatpatienten® (11./12.3.2022) vermittelt das erforderliche Wis-
sen und die nétigen praktischen Fahigkeiten werden trainiert. Auch
die Prasentationen des Team Days auf dem Deutschen Implanto-

Infos zur
logentag 2021 widmeten sich diesem Thema. Ein Mitschnitt der Autorin

Session ist unter www.dgi-kongress.de buchbar.

Dr. Dr. Anette Strunz
Niedergelassene Facharztin fir MKG-Chirurgie
Mitglied im Vorstand der DG
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In dieser Ausgabe der
ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis
befindet sich das ZWP s

i

Praxisgriindung

ZA for future — wir heben unsere Online-Seminare auf ein neues Level! Zwi-

schenfrage: Was haben DIE ZA und Themen wie z. B. Natur, Schlaf und Zukunft
gemeinsam!? Sie sind Teil unserer Online-Seminar-Reihe 2022. Die Reihe besteht
aus 10 verschiedenen Themenmonaten, in denen Sie erstklassige Fortbildungen
und tolle Referenten erleben sowie umfangreiches Fachwissen erlangen konnen

— jeweils einen ganzen Monat lang.

Informieren Sie sich jetzt liber die vielen spannenden Themen und sichern Sie
sich einen der heiBbegehrten Seminarplitze: in jedem Monat ein Thema — so geht

Fortbildung der Zukunft. Das haben Sie (nun) davon!

DIE ZA || ZA AG | ZA G
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Gibt
Sicherheit.

Osseo 100+

Kurzere Behandlungsperioden, vollstandige
Kontrolle und maximale Sicherheit - auch bei
Risikopatienten: Osseo 100+ misst die Stabilitat
des Implantats und hilft bei der Entscheidung,
wann ein Implantat belastet werden kann.

Eine intelligente Technologie von NSK fir

mehr Patientensicherheit und héheren
Behandlungskomfort durch die optionale
kabellose Bluetooth-Anbindung an Surgic Pro2.

NSK Europe GmbH

www.nsk-europe.de

NSK

Createit 4

Y

lungsperioden mit

einem einfachen, 3-
stufigen Verfahren: Mul-
Tipeg® ins Implantat ein-
schrauben, Osseo 100+
auf das MulTipeg richten
und den Grad der Osseo-
integation ablesen.

1 Verkulrzte Behand-

Volle Kontrolle und
2 maximale Sicher-

heit, durch die Mes-
sung und Visualisierung
der  Osseointegration
und Implantatstabilitat:
Je hoher der ISQ-Wert,
desto stabiler das Im-
plantat.

Erweiterte Daten-
3 verwaltung, dank

Bluetooth®-Verbin-
dung zum chirurgischen
Mikromotorsystem Surgic
Pro2. Diese ermdglicht
die Ubermittlung und
Speicherung des 1SQ-
Werts Uber eine gemein-
same Schnittstelle.
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Das Video zum
ZWP Relaunch

Katja Kupfer, Chefredakteurin

Rebranding fur die ZWP und neue
Impulse fur die Leserschaft? Warum
nicht! Auch ein Design kommt in die
Jahre. 2022 muss ein gedrucktes
Magazin mehr kénnen als nur Inhalte
abzubilden. Wichtiger denn je ist das
ganzheitliche, crossmediale Lese-
erlebnis. Daher war es an der Zeit, der
ZWP nicht nur einen neuen Look,
sondern auch mit einer neuen Struktur
und frischen, vernetzten Inhalten ein

RELAUNCH

Liebe Leser, liebe Autoren und
Mitwirkende, liebe Industriepartner,

wir freuen uns sehr, Ihnen nach aufregenden Wochen intensiven
Brainstormings, vielfaltiger Recherche, kreativer VorstdBe und
so einigen Litern an Coffee to Go das neue Cover der ZWP
sowie frisch kreierte Themenformate im Heftinneren prasentie-
ren zu konnen. Der gewohnte Mix der ZWP aus zahlreichen
News, Tipps, Interviews, Fach- und Anwenderbeitrdgen und
Herstellerinformationen hat an ausgewahlten Stellen ein Facelift
bekommen und erstrahlt, ptnktlich zum Jahresbeginn, in neuer

-~ Klarheit, Relevanz und Aktualitat. Gleichzeitig erhoht die ZWP
ihre Reichweite und verbindet ihre beiden etablierten Starken,
den Print- und Onlinebereich, zu einem Duo mit neuem Drive
und Mehrwert. Wir winschen Ihnen frohes Entdecken bei der
LektUre der ersten ZWP in 2022!

moderneres Gesicht zu geben.

Marlene Hartinger,
Redaktionsleiterin ZWP

Was macht ein Fachmagazin relevant? ,Echte” Inhalte
mit Praxisbezug! Und genau den starken wir in der
neuen ZWP — mit lebendigen Rubriken und cross-
medialen Themenformaten im neuen Look. Ob ,Zahn-
bekenntnisse” fir eine neue Fehlerkultur oder , Praxis
Backstage” als Blick hinter die Kulissen, ob ,reingehért”
mit kurzen Audio-Interviews oder ,LandZahnwirt-
schaft”, mit spannenden Reportagen abseits der Metro-
pole — wir sind mittendrin und #we love what we do.

V.1.: Katja Mannteufel, Redakteurin; Marlene Hartinger, Redaktions-

leiterin; Alicia Hartmann, Redakteurin.
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So geht crossmedial
auf ZWP I

Die Klassiker

. Programmhefte
Stefan Thleme' Infos zu unseren Infos zu unseren und Anmeldung zu
Industriepartnern Autoren Veranstaltungen

Projektleiter ZWP-Familie & -EQ EiRE EHE
%ﬂ I Ty
Ol = [=] 5%

Traditionell seit ihrer Griindung
gehort die ZWP zu den wenigen
Fachpublikationen am Markt, die
schon mit dem Cover zeigen, dass
sie etwas Besonderes sein wollen und Die Neuen

natirlich auch sind! Mit der vorlie-
genden Ausgabe setzt der Verlag

Hier geht's zur ersten I
reingehort-Folge. QR-Code zu ,rein-

EFE gehort”, unsere neuen
Audio-Interviews auf
.%”ﬂiﬂ L ZwP online

Noch nicht satt gesehen?

erneut ein groBes Ausrufezeichen,
nicht nur auf der Titelseite, sondern

auch im Innenteil. Damit wird die
schon vorhandene groBe Marken-
bekanntheit der ZWP weiter aus-
gebaut und gestéarkt, gerade in der

QR-Code zu mehr

R o gibre menr Bildern und/oder mehr

EIEL Bilder. Text — weil mehr ein-
- fach besser ist!

fur unsere Werbekunden attraktiven
Zielgruppe der Zahnmediziner
zwischen 30 und 50 Jahren.

Noch nicht satt gesehen?

Alexander Jahn,

[E175 =]
o o o n Hi ht" QR-Code zu
AD Print/Leiter Grafik BT ‘;;aeé:um Videobeitragen

auf ZWP onling
Die (Er-)Findung des neuen Covers war ungemein

spannend, eine 360-Grad-Drehung hin zu einer
Die Icons weisen den
Weg: Video, Bilder-
galerie, vertiefender
Text oder Updates per
Newsletter

bewusst minimalistischen Bildsprache. Sie beschert
den roten Lettern der ,ZWP" einen plakativen
Auftritt und schérft zugleich die Wortmarke als
Hybridprodukt im Print- und Onlinebereich.

Darlber hinaus

!
Zum 4 E

Tipps zum
% Heraustrennen

>
3

Ysyyans

'h Zahnbekenntnisse S b O d C

Besprechung der ZWP-Cover-Entwirfe (v.l.: Alexander Jahn, AD Print/Leiter Grafik;
Max Béhme, AD Online; Ingolf Débbecke, Vorsitzender des Vorstandes der OEMUS
MEDIA AG; Marlene Hartinger, Redaktionsleitung ZWP, und Frank Jahr, Grafiker ZWP).

Themenformate zum Mitmachen: Zahnbekenntnisse,
Praxis Backstage und LandZahnwirtschaft
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Frisch vom Mezger

WIRTSCHAFT

FOKUS ” h

-

Wir meinen alle! R

Wir lieben unsere Leser und das, was wir tun — aus diesem Grund haben wir uns dazu“rgnt‘schieden, in der
ZWP und im Supplement ZWP spezial von einer gendergerechten Sprache Abstand zu nehmen. In jedem
unserer Artikel und Meldungen schlieBen wir Sie alle ein — ob Praxisinhaberin oder Praxisinhaber, an-
gestellte Zahndrztin oder Zahnarzt, ob Praxispersonal oder andere dentale Expertinnen und Experten.
Zugunsten des Leseflusses und der Verstandlichkeit méchten wir zu lhnen in einer Sprache sprechen, die
auch die komplexen klinischen, wirtschaftlichen oder technischen Zusammenhénge vereinfacht, die lhnen
leicht abrufbar und auch crossmedial einen wirklichen Mehrwert fiir Ihre t&gliche Arbeit liefert und somit
nicht nur Sie, sondern auch die Dentalbranche weiter in Richtung Zukunft fihrt. Mit unseren hochwertigen
Printprodukten, die seit iber 20 Jahren zu den frequenz- und auflagenstérksten Titeln gehdren, sind und
bleiben wir fir Sie da — unabhdngig von Geschlecht, Alter, Herkunft oder Nationalitit. Wir sind und bleiben
vielfaltig und explizit allen unseren Lesern verpflichtet.

Ihr Redaktionsteam

VOLL DER NACHHALTIGE ,GRIEN" DEAL, MON DIEU.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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OEMUS MEDIA AG verlegt seit
Jahresbeginn BZB und BZBplus

Das Bayerische Zahnérzteblatt (BZB) und das Komplementarmedium BZBplus werden seit dem
1. Januar 2022 von der OEMUS MEDIA AG verlegerisch betreut. Die Kassenzahnarztliche Verei-
nigung Bayerns (KZVB) und die Bayerische Landeszahnérztekammer (BLZK) hatten die verlege-
rischen Leistungen europaweit ausgeschrieben, die OEMUS MEDIA AG konnte das wirtschaft-
lichste Angebot vorlegen. Christian Berger, Prasident der BLZK und Vorsitzender des Vorstandes
der KZVB: ,Mit der OEMUS MEDIA AG haben wir einen qualifizierten Partner gefunden, der unsere

STUMPEN WOCHE

Printmedien professionell betreuen wird. Besonders wichtig sind uns aber auch die crossmediale —
Vernetzung und die Weiterentwicklung unseres Onlineauftritts bzb-online.de* Das BZB erscheint Der Aufwand von
Zahnirztinnen und
;§m| Lahnirzten fiir

administrative

Zahrdroeblatt

Bayerisches

BZB - _BZBplus B Leeiiee Aufgaben der

Y A,

ﬁ Praxisverwaltung lag

~WIR SIND N i i
BEREIT ykavb im Jahr 2019 bei
durchschnittlich
D) 1@ 7.7 Stunden
pro Wache.
zehn Mal jahrlich als amtliches Mitteilungsblatt der BLZK und der KZVB mit einer Auflage von Quelle:
circa 16.000 Exemplaren. Es erreicht alle Zahnérztinnen und Zahnérzte mit Sitz in Bayern. Das KZBV-Jahrbuch
BZBplus ist das Komplementdrmedium zum BZB. Zusétzlich zu den zehn Ausgaben im Jahr 2021

erscheinen zwei Sonderhefte mit einer Auflage von etwa 11.000 Exemplaren. Es wird an alle
praktizierenden Vertrags- und Privatzahnérzte in Bayern verschickt.

Immunitatsnachweispflicht
in Zahnarztpraxen

N

Am 12. Dezember 2021 trat das neue Infektionsschutzgesetz
in Kraft. Alle in einer Zahnarztpraxis tétigen Personen miissen
bis zum 15. Mérz 2022 entweder einen entsprechenden Immu-
nittsnachweis gegen COVID-19 oder aber ein drztliches Attest
dariiber, dass sie aufgrund einer medizinischen Kontraindikation nicht gegen das Coronavirus SARS-CoV-2
geimpft werden kénnen, vorlegen. Neueinstellungen sind ab dem 16. Mérz 2022 nicht mdglich, wenn die neu zu
beschéftigende Person keinen entsprechenden Nachweis vorlegt. Die Regelung in § 20a IfSG gilt bis zum ein-
schlieBlich 31. Dezember 2022.

Quelle; BZAK

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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PRAXISENTWICKLUNG

Wie gelingt gesundes,

profitables Praxiswaehstuna?

Ein Beitrag von Maike Klapdor

PRAXISFUHRUNG /// Die Patienten ,rennen euch die Bude ein“, die Umsatzkurve zeigt fréhlich
nach oben. Gleichzeitig kidmpfen einzelne Schlisselkrafte mit krasser Uberlastung, die Praxis-
gewinne hinken noch hinterher und das richtig runde Erfolgsgefiinl mag sich auch noch nicht ein-
stellen? Es konnte am Organisations- und Fihrungskonzept liegen. Ab einem gewissen Wachstums-
stadium brauchen Gewissheiten und Erfolgsmuster ein grundlegendes Umdenken. Zur Veranschau-
lichung der Thematik haben wir eine Infoskizze erstellt, mit der wir die grundlegenden Wirkkréafte des
Phanomens erldautern.

PraxisgréBenkategorien im Wachstumsprozess

- Teammitglieder : davon Zahnarzte

Klassische Einzelpraxis 1-2

GP/BAG/EP mi = Fiihrungskrafte
o 3-4 aufgepasst!
angestellten Zahnarzten 9ep:
Ab hier andern

sich die Erfolgs-
GroBe BAG oder 25_70 5-10 prozesse grund-
MVZ/MVZ GmbH legend.

GroBere/komplexere
Strukturen

Prinzip Selbstoptimierung

y Die meisten Mehrbehandlerpraxen sind aus Ein- und Zweibehandlerbetrieben (Kategorie I) entstanden. Praxisinhaber
kommen damit aus einer Historie, in der der Fokus primar auf der Realisierung des eigenen zahnmedizinischen Konzeptes
am Patienten liegt. Organisatorische wie personelle Ablaufe sind auf die individuellen Praferenzen optimiert. Die Resonanz
vom Patienten und damit die Wirkung des eigenen Tuns werden ungefiltert erlebt, gleichzeitig ist noch genug Zeit fir
den direkten menschlichen Draht ins Team: In Kategorie | und oft auch noch in Il ist die Aufmerksamkeitsspanne aus-
reichend, um jedes Teammitglied personlich (gut) zu kennen und individuell anzusprechen.

10 ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 142/2022 © wacomka — stock adobe.com



Praxisexpansion

Im Wachstumsprozess vergroBert sich mit jeder Neu-
einstellung naturgemalB das Team, gleichlaufend re-
duziert sich die Prasenzwirkung von Praxisinhabern auf
jeden Einzelnen. Parallel verteilt sich die Honorarleis-
tung der Praxis auf eine zunehmende Anzahl von Koép-
fen.

Innerhalb dieses Wachstumsprozesses erlebt das Pra-
xisteam an einem gewissen Punkt (meistens zwischen
18 und 22 Personen; im Einzelfall immmer abhangig von
der Inhaberstruktur), dass langjahrig bewahrte Hand-
lungs- und Erfolgsroutinen auf einmal nicht mehr
funktionieren (sieche gelbe Markierung in abgebildeter
Skizze). Der zentrale Grund ist zunehmende Komplexi-
tat: Je mehr Menschen, Perspektiven, Erfahrungen und
Handlungsebenen zusammenkommen, desto mehr
Aktion, Reaktion und Wechselwirkungen entstehen im
taglichen Miteinander. Zunehmende Komplexitat be-
wirkt, dass Klarheit auf allen Ebenen schwindet.
Fasziniert kann man dann beispielsweise feststellen,
welche Therapieablaufe auf einmal in der eigenen
Praxis realisiert werden, wie sich Materialvielfalten und
Lagerhaltungen entwickeln, welche Patienten(gruppen)
auf einmal im Wartezimmer sitzen bzw. ausbleiben,
aus welchen Ecken personelle und organisatorische
Irritationen kommen, die den gewohnten glatten Lauf
durcheinanderbringen. In diesem Mix, also den Aus-
wirkungen zunehmender Komplexitat, keimen Rei-
bung und Effizienzverluste mit entsprechenden Folge-
wirkungen auf Teamkultur bzw. Praxisgewinne.

Bei Praxisinhabern stellt sich in diesem Stadium hau-
fig eine gewisse Ratlosigkeit (mitunter gepaart mit
Frustpotenzial) ein, weil die urspriingliche Zielvorstel-
lung vom eigenen Arbeitsalltag in der gréBeren Praxis
wenig mit der erlebten Realitdt zu tun hat: die Team-
situation wird als anstrengender erlebt, die Perfor-
mance angestellter Zahnarzte bleibt hinter den Erwar-
tungen zurlck, die Liste zu erledigender ,Kleinigkei-
ten“ verlangert sich, gleichzeitig ist der eigene Behand-
lungsplan voller denn je. Die Praxis ruft nach einem
veranderten internen Konzept.

Erfolgreich in gréBeren, gesunden Strukturen

Gesund bedeutet hier: Die Praxis erwirtschaftet auch
dann noch solide Gewinne, wenn der Chefbehandler
(plétzlich) nicht mehr kann oder will. Sofern die groBere
Mehrbehandlerpraxis das erklarte unternehmerische
Ziel ist, empfiehlt es sich, das oben beschriebene ,Sta-
dium Rttelplatte” (gelbe Markierung in der Infoskizze)
vorausschauend zu managen und schnell zu Gberwin-
den. Dies funktioniert mit grundlegend veranderten
Prinzipien in Management und Fihrung. Kernaufgabe
ist es, sich weg von der Praxisinhaberzentrierung hin

WIRTSCHAFT

ES

Question |
& Answer |

,Wir engagieren uns fir mensch-
lich und wirtschaftlich Uberzeu-
gende Zahnarztpraxen.”

Frau Klapdor, Sie kennen sich als Unternehmensberaterin sehr

genau mit der Schnittstelle zwischen Menschen und Zahlen in einer

Zahnarztpraxis aus: Konnen Sie uns in aller Kiirze verraten, worauf es

bei dieser Schnittstelle besonders ankommt?
Wirtschaftliche Erfolge werden traditionell in Zahlen gemessen, gleichzeitig entsteht in
der Zahnarztpraxis jeder Gewinn oder Verlust aus dem Interagieren von Menschen. Unsere
Uberzeugung ist es insofern, dass jede Erfolgssteuerung wirksam nur an den Themen hinter
den Zahlen - also bei den Menschen, der Kultur ihres Miteinanders und der Organisation,
die ihr Wirken strukturiert - ansetzen kann. Die Herausforderung ist es, entscheidende
Handlungsfelder zu erkennen, auf Fokus-Kennzahlen zu verdichten und Teams in die

positive aktive Arbeit mit Kennzahlen einzubinden.

Sie haben nach 20 Jahren Consulting-Tatigkeit umgeschwenkt: Mit der
KlapdorKollegen Academy bieten Sie Fortbildungen fiir Fiihrungskréfte
an - welche Themen stehen dabei im Mittelpunkt?
Zahnarztpraxen werden tendenziell immer groBer. Das Qualifikationsniveau der jeweiligen
Schliisselpersonen bestimmt den mdglichen Erfolgshorizont. Wir engagieren uns fiir
menschlich und wirtschaftlich iiberzeugende Zahnarztpraxen. Unsere Academy hietet
vor diesem Hintergrund einen thematischen Mix aus dentaler Betriebswirtschaft, Organi-
sationswissen und Personlichkeitskompetenzen - in Form von offenen Seminaren und

individuellen Praxisprojekten.

Haben Sie einen zentralen Merksatz fiir unsere Leser?
Oh ja: Rdume mieten, Technik oder ganze Praxen kaufen ist nicht die Kunst. Konzept-
starke, Organisationsstrukturen und potenzialorientierte Fiihrung entscheiden iber Erfolg
und Zukunftsfahigkeit einer Zahnarztpraxis.

Z\WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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zum Funktionieren der Zahnarztpraxis als Organisationseinheit
zu fokussieren.

Die wichtigsten Komponenten auf diesem Weg sind:

Kooperative Fiihrung

» Bewusster Wechsel der Position — raus aus Rolle des Haupt-
umsatztragers hin zum Férderer des Systems: mit der Haupt-
aufgabe, Rahmenbedingungen aufzubauen, in denen Mit-
arbeiter personliche Entwicklung erfahren und die Starken
des Teams gebUndelt werden.

» Aufbau und Steuerung eines qualifizierten FUhrungsteams
inklusive systematischer Wahrnehmung der FUhrungsaufga-
ben in der Performance-Entwicklung angestellter Zahnarzte
(siehe ,Brillante Performance mit angestellten Zahnarzten® in
ZWP 11/20).

» Verfolgung von identitatsstiftenden, kooperationsférderlichen
Praxiszielen anstatt behandlerfokussierten Honorarzielen.

Starke zweite Fihrungsebene

* Fundiert ausgebildete Praxismanager ins Boot holen, die
eben nicht in Personalunion auch der ,Kopf der Abrechnung*
sind, sondern sich mit voller Arbeitskraft auf den Personal-
bereich (als Basis jeglichen Erfolgs) und die Organisations-
effizienz konzentrieren. Die qualifizierte Besetzung des Praxis-
managements ist eine der wichtigsten MaBnahmen mit viel-
faltiger Positivwirkung nach innen und auf3en.

Schrittweise Etablierung von Teamleitern, die bereichsbezo-
gene operative Steuerungs- und Koordinationsaufgaben
Ubernehmen. Mit einer reinen Benennung der Personen ist
es naturlich nicht getan. Konkrete Aufgabenbeschreibungen
und Qualifizierungen sind erforderlich, um tatsachliche Wir-
kungen und Wohlbefinden zu erleben.

ANZEIGE
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QM fir Organisation und Therapie

 Ein ausgefeiltes QM (so wenig wie moglich, so viel wie nétig)
strukturiert das Gesamtgeschehen, jeder Neueinsteiger be-
kommt zur BegrtiBung eine ,Praxisfibel* mit den wichtigsten
Festlegungen.

» Therapeutische Leitlinien zur Sicherstellung einheitlicher Be-

handlungsablaufe.

Definiertes praxisinternes Uberweisungssystem.

* Klare Regeln fir Dokumentation, Abrechnung und HKP-

Ablaufe.

Praxismanagement tragt die Verantwortung flr Beachtung

von QM, steht fur Ruckfragen bereit und realisiert Prozess-

controlling (systematische Stichprobenchecks).

Praxissteuerung mit Kennzahlen

* Kennzahlen sind ein Teil des Handwerkszeugs jeder Fuh-
rungskraft. Ob Praxisziele (ggf. kreativ) in Kennzahlen trans-
feriert werden oder nicht, bestimmt die Ergebniswahrschein-
lichkeit.

» Zentrale BWL-Parameter (Honorarstundensatze auf allen
Platzen, Delegationsquote, Patientenzahlen etc.) werden allen
Flhrungskraften bekannt gemacht. NatUrlich kennen auch
alle Zahnarzte ihre Zahlen.

» Sukzessiver Einstieg in die aktive Arbeit mit Kennzahlen. Es
ist belegt, dass Datentransparenz Motivationen beférdert —
also behutsam einsteigen, abwégen, welche Kennziffern wem
offengelegt werden, und dann langsam vorarbeiten.

Fazit

Der Zukunftserfolg groBerer Praxen entsteht initial aus einem
bewusst ver&nderten Denkrahmen bei Praxisinhabern, mit
dem erlernte, erfolgshinderliche Sichtweisen bzw. Gewohnheiten
reflektiert und entsprechend korrigiert werden. Auf dieser Basis
kann dann schrittweise ein modifiziertes Konzept fir Manage-
ment und Fuhrung realisiert werden, das Krafte im gesamten
Team entfesselt, gesunde Leistungsstrukturen férdert, eine
robuste Organisation entstehen lasst und nachhaltig gute
Gewinne realisiert.

INFORMATION ///

Infos zur
Autorin

Maike Klapdor Ei‘iﬁ_@
Maike.klapdor@klapdorkollegen.academy iﬁ 7
=

www.Kklapdorkollegen.academy
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Mit DZR H1 sind Sie mit Ihrer Abrechnung schneller fertig, arbeiten smarter, kdnnen alles
nachlesen, dokumentieren lickenlos, sind rechtskonform und up-to-date und erweitern
ganz nebenbei lhre fachliche Kompetenz - FACHLICH. AKTUELL. ALLES DRIN.

www.dzr-hl.de
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Praxissteuerung: Grafiken

WIRTSCHAFT

machen Entwicklungen sichtbar

Ein Beitrag von Petra Soboll und Tim Cziongalla

PRAXISMANAGEMENT /// Arbeitszeit ist Lebenszeit verbunden mit der Chance, frei zu arbeiten und ein eige-
nes Unternehmen aufzubauen. So konnte das Motto der drei Praxisinhaber aus Koln, Berlin und Hamburg
lauten, Uber die hier berichtet wird. Sie sind alle ungewohnlich erfolgreich mit sehr unterschiedlichen Konzep-
ten. Bei ihren wirtschaftlichen Entscheidungen arbeiten sie allerdings alle mit dem Steuerungsinstrument ihres

Steuerberaters.

Im Oktober 2018 betritt Dr. Kathrin Wasil-
jeff im Stadtteil Barmbek-Nord die Raum-
lichkeiten einer kieferorthopadischen Pra-
xis, um eine Vertretung zu Ubernehmen.
Kaum drei Monate spater ist es ihre Pra-
Xis. ,lch war mit dem dritten Kind schwan-
ger und hatte alles andere im Kopf, als
eine in die Jahre gekommene Praxis zu
Ubernehmen, die zudem mit 150 Quad-
ratmetern und zwei Behandlungszimmemn
nicht gerade eine wettbewerbsfahige
GroBe aufzuweisen hatte®, erinnert sie
sich. Trotz aller inneren Widersténde be-
schéftigt sich die junge Kieferorthopéadin,
die auch Betriebswirtschaft studiert hat,
mit den Praxiszahlen. Die sind sehr gut,
das Ertragspotenzial hoch, die Patienten-
struktur solide. SchlieBlich folgt sie, nach
Rlcksprache mit Ehemann und Steuer-
berater, ihrem Bauchgeflhl und geht das
Wagnis ein. Sie investiert mit Augenmas,
entscheidet sich gegen ein glattes Praxis-
design, renoviert in kleinen Schritten und
entdeckt ihr Improvisationstalent. Die
Bank gibt ihr eine ordentliche Finanzie-
rung. Familie und Praxis bekommt sie
unter einen Hut, indem sie eine Kiefer-
orthopéadin einstellt. Die zwei teilen sich
die Arbeit untereinander auf und es lauft.

19 19wy wvny
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Keine Zahlenfriedhofe, sondern
verstandliche Charts

Bei der wirtschaftlichen Steuerung hel-
fen ihr die Auswertungen ihres Steuer-
beraters. Keine Zahlenfriedhdfe, sondern
Charts. ,Spannend sind flr mich die
laufenden Félle (s. Chart 1). Ich weiB,
dass ich ein bis zwei neue Behandlungs-
falle (Laufzeit je Behandlung liegt bei ca.
drei Jahren) pro Tag bendtige, damit sich
Zu- und Abgange ausgleichen. Die Pra-
xis wéchst, wenn mehr als zwei Falle am
Tag reinkommen.” Wie viele der Behand-
lungsfalle KZV-Falle und wie viele Selbst-
zahler-Falle (z.B. Erwachsenen-KFO)
sind, zeigt ein weiteres Chart. ,Mdchte
ich den Anteil der Erwachsenenbehand-
lungen erh6hen, kann ich hier ablesen,
ob und in welchem Umfang Marketing-
mafBnahmen greifen.”

lhr Erfolgskonzept ist schnell auf den
Punkt gebracht: Sie nimmt sich viel Zeit
fUr die Beratung und verordnet nicht. Alle
Behandlungsoptionen werden erlautert —
am Ende entscheidet der Patient. Das
spricht sich rum. |hr Steuerberater berat
bundesweit mehrere Hundert Zahnarzt-
praxen und bietet daher sehr gute interne

. Tugénge
. Abgange

— Verdnderung

chart 1: Entwicklung der Zu- und Abgénge

DR. KATHRIN WASILJEFF

Hamburg

Vergleichszahlen. Diese Benchmarks er-
maoglichen eine wirtschaftliche Orientie-
rung, die normale betriebswirtschaftli-
che Standardauswertungen nicht bieten
kénnen. ,lch mache mir also langst keine
Gedanken mehr darUber, wenn Hand-
schuhe um einen Euro teurer werden.
Auch meine Uberdurchschnittliche Kos-
tenquote macht mich nicht nervds, denn
die Investition in eine teure Rezeption
macht sich an anderer Stelle bezahlt. Das
gesamte Team arbeitet seither ruhiger
und produktiver.”



ALEXANDER STRUNZ,
DR. ANNA DRESSLER, TILL SWITEK

Kéln

‘ Die Praxis ,die 3 zahnarzte* befindet sich im Kolner Stadtteil Stlz mitten in

Euro

einem Wohngebiet. Seit 2013 ist den drei Zahnérzten, Till Switek (rechts im
Bild), Alexander Strunz und Dr. Anna DreBler, nicht nur die erfolgreiche Ubernahme
der alt eingesessenen Praxis gelungen, sondern auch die Steigerung der Einnahmen
um 24 Prozent — organisch, ohne Google und Co. Wachstumsmotor ist die Einflihrung
eines Schichtbetriebs mit drei angestellten Zahnarzten. Viele Patienten sind zudem
selbst Heilberufler und starken das Empfehlernetzwerk. An ihrem Beruf lieben die drei
vor allem die personliche Beziehung zu ihren Patienten, die teils in dritter Generation in
die Praxis kommen. ,Unser Erfolgsrezept besteht darin, dass wir aus Patientensicht fast
nichts verandert, gleichzeitig aber die Arbeitsablaufe effizienter gestaltet und die Technik
modernisiert haben®, erlautert Alexander Strunz. Seine Kollegin, Dr. Anna DreBler, hatte
vor der Ubernahme bereits finf Jahre in der Praxis als angestellte Zahnarztin gearbeitet.
L,lch bin in die Rolle reingewachsen und weil3, wie wichtig eine offene und vertrauens-
volle Kommunikation mit dem Team ist“, beschreibt DreBler ihre Erfahrung und erganzt,
dass dies, neben klaren Absprachen Uber die Gewinnverteilung, auch die Basis fUr die
gute Zusammenarbeit mit den Kollegen ist.”

Praxiseinnahmen
1t. Fibu

Abgerehnete
Leistungen

Vorjahr
1t. Fibu

-

g N9 mn9 Vg 120 120 W20 V20 421 W21 W21 iz — Benchmark

Chart 2: Entwicklung Praxiseinnahmen und abgerechnete Leistungen
(Quellen Chart 1 und 2: PraxisNavigation, Prof. Dr. Bischoff & Partner)

Immer im Blick: Einnahmen, Gewinn und Liquiditat

Der Kaufmann unter den drei Praxisinhabern ist Till Switek, dessen Vater die Praxis mit
zwei Kollegen jahrzehntelang geflihrt hat. ,Um die steigenden Kosten bei Material, Ein-
richtung und Personal abdecken zu kénnen, missen wir unsere Einnahmen kontinuier-
lich steigern. Wenn uns das gelingt, bleibt auch gentigend Geld fir Investitionen,
Wachstum und flr uns selbst Ubrig“, erklart er. Um die Entwicklung im Auge zu behal-
ten, nutzt er vor allem die Charts Uber Einnahmen, Gewinn und Liquiditat (s. Chart 2).
Sie untermauern die unternehmerischen Entscheidungen — und beruhigen.

ANZEIGE
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TAREQ YASSIEN

Berlin
Wenn wir als Team
rundlaufen, steht es gut mit

der Wirtschaftlichkeit. Mit den

: Charts aus PraxisNavigation®
9 L .
g bin ich unternehmerisch
By
sicherer geworden.”

Mit der Anmietung der 450 Quadratmeter groBen Praxis-
raume auf dem Tempelhofer Damm geht Tareq Yassien
aufs Ganze. Unbedingt sollen es diese gut erreichbaren,
barrierefrei zuganglichen Praxisrdume im Erdgeschoss
sein. ,Ich war 27, hatte eine Vision, aber weder Geld noch

unternehmerische Erfahrung.” Er vertraut seinem Instinkt und der Businessplanung seines Beraters. Am
11. Februar 2019 sitzt er mit zwei Zahnarzthelferinnen in der riesigen Praxis. In nur knapp drei Jahren hat
der junge Zahnarzt, dessen wochentliche Arbeitszeit oft mehr als 60 Stunden betréagt, seine Praxis zu
einem profitablen Unternehmen gemacht. Mit seiner eigenen Marke, DentZ ,Ihr Lacheln — Unsere Leiden-
schaft, die er kinftig auf weitere Standorte Ubertragen mochte, setzt er auf die personliche, ganzheit-
liche und langfristige Betreuung seiner Patienten. ,Ich will strukturiert und umsichtig wachsen, denn ich
habe groBen Respekt vor der Verantwortung als Unternehmer.” Fir ihn steht und fallt der Praxiserfolg mit
dem Team, ,denn nur, wenn alle an einem Strang ziehen und SpaB an der Arbeit haben, geht unsere

Praxisphilosophie auf*, ist Yassien Uberzeugt.

Voraussichtliche Anpassung Alle 9 Charts mit
der Vorauszahlung Erlauterungen

Chart 3: Erartete Steuerzahlungen
(Quelle: PraxisNavigation®, Prof. Dr. Bischoff & Partner®)

Festgesetzte Vorauszahlung
Ifd. Jahr

Nachtragliche

Vorauszahlung

Nachzahlungen/
Erstattungen
="

OEe:

Iyl 21 21 iz 1122 122 22 Ivi22
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Stetige Zahlen-Rickkopplung

Ob er mit seinem Bauchgefihl auf dem richtigen Weg ist, bestétigen oder korrigieren
die Charts aus seinem Steuerungsbericht. So schaut er regelméaBig auf seine Einnah-
men, wie sie sich auf die einzelnen Behandlungsbereiche verteilen und im Vergleich zu
den Vorjahresquartalen und seinen Zielen entwickelt haben. Er achtet darauf, dass die
Einnahmen mindestens zu 50 Prozent aus privaten Leistungen erzielt werden. Die Pa-
tientenzahlen mussen steigen und die Kostenquote soll im Rahmen bleiben, denn fir
den gerade eingesteliten Oralchirurgen und den Zahntechniker missen Einnahmen ge-
neriert werden. Bose Uberraschungen in Form von Steuernachzahlungen, von denen
gerade junge Zahnarztpraxen berichten, kennt er nicht. Denn anhand seiner Steuer-
hochrechnung sieht er auf einen Blick (s. Chart 3), welche Zahlungen wann anstehen
und ob er hierflr ausreichend Geld beiseitegelegt hat. ,Ich finde es wichtig, dass mein
Steuerberater mehr aus meinen Zahlen macht.”

Grinder-Webinare

In dieser Webinar-Reihe erfahren Sie, wie Sie lhre Ideen in einem Griinder-
fahrplan bindeln, priorisieren und dann Schritt fir Schritt umsetzen kénnen.

Mehr Infos, Termine und Anmeldung unter:
www.bischoffundpartner.de/gruender-zahnaerzte.aspx

3shape Unite

Weltweit fuhrende
Dentalunternenmen —
an einem Ort

vereint .

SOLUTIONS FOR HEALTH CARE PROFESSIONALS

Vereint, um groRRartige Resultate
zu erzielen

Wir prasentieren 3Shape Unite, eine neue offene Plattform, die weltweit
fuhrende Dentalunternehmen, Dentalanwendungen und Labore
zusammenbringt und es Ihnen ermaglicht, alle Ihre Behandlungsfalle
vom TRIOS-Scan bis zum Behandlungsabschluss mit Leichtigkeit zu
verwalten. 35hape Unite vernetzt Sie ganz einfach mit den richtigen
Partnern und erleichtert die digitale Zahnheilkunde von Anfang bis Ende.

INFORMATION ///

Prof. Dr. Bischoff & Partner AG
Steuerberatungsgesellschaft fiir Zahnéarzte
Tim Cziongalla (Unternehmensberater)

Petra Soboll (Griindungsberaterin)

Tel.: +49 2219128400
service@bischoffundpartner.de
www.bischoffundpartner.de

Infos zum Autor Infos zur Autorin
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LZAHNMEDIZIN
ELENA WALDHEIM

Von Kick-off-We rkshop
bis Praxislogo

Ein Beitrag von Marlene Hartinger

PRAXISAUFTRITT /// Bei einer Praxistibernahme
oder Neugrlindung gilt es, aus der Summe einer
langen To-do-Liste am Ende ein durchdachtes
Ganzes zu erschaffen, das nach auBen hin zeigt,
wie die Praxis tickt und was sie kann, und nach
innen hin sinnstiftend wirkt, sodass sich auch
DAS SCHONSTE. dgs Team mit Qer Praxis iglerﬁifizieren kann. Um
WAS SIE TRAGEN dieses Ergebnis auch bei einem Low-Budget-
KONNEN. IST Ansatz zu erreichen, braucht es Profis, die dort
EIN LACHELN. tbernehmen, wo die Kompetenzen des Behand-
lers auslaufen. In der engen Zusammenarbeit mit
Grindungsspezialisten bekommt die eigene Vi-
sion einen Realitats-Check und wird zugleich zu
ihrer bestmoglichen Version, off- und online.
Zahnarztin Elena Waldheim arbeitete flr das

Praxismarketing bei ihrer Praxistibernahme mit
dem Team der Agentur WHITEVISION zusammen.
Dabei entstand ein kleiner, aber feiner, moderner
ZAHNNEDIZIN : und authentischer Praxisauftritt, der auch weiter-

hin von der Agentur betreut wird.

IM:VEW -
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Zahnarztin Elena Waldheim eréffnete
2019 ihre Familienpraxis in Hessisch

Lichtenau. Die Praxis bietet patienten-
orientierte Lésungen in den Bereichen

Prophylaxe und Pravention, Zahnerhalt,

Implantologie und Zahnersatz.

.Den Kick-off-Workshop kann ich
jedem Kollegen, der sich niederlassen machte,

nur empfehlen.”

Frau Waldheim, Sie haben fir lhre Praxispositionierung mit der Agentur
WHITEVISION zusammengearbeitet. Welche Bedarfe und konkreten Ziele
hatten Sie dabei zu Beginn im Blick?

Neben den baulichen Verénderungen der Praxis, die ich gleich nach der Uber-
nahme initiierte, brauchte ich ein Corporate Design, angefangen von einem
neuen Praxisnamen Uber die Patientenkommunikation bis hin zum Webauftritt.
Ich wollte eine Umsetzung, die mir entsprach und Patienten zeigt, wer ich bin,
was ich mag, was ich kann. Es sollten meine Werte in Bezug auf die Berufs-
ausUbung als Zahnérztin deutlich werden. Neben den Grundinformationen zur
Praxis wollte ich Uber meine Webseite ein einladendes Geflhl vermittein und
Patienten eine unkomplizierte Kontaktaufnahme ermdéglichen. Zahnmedizin
bereitet mir Freude — diese Freude sollte splrbar sein, noch bevor Patienten in
die Praxis kommen. Im ersten Gesprach mit Rabea Hahn von WHITEVISION
waren wir uns daher auch gleich einig, ,bloB3 keinen Zahn im Logo* einzubauen.
Das ware zu simpel gewesen und hatte nicht mit meiner Idee der Eigendar-
stellung funktioniert.

Wie gestaltete sich dann die Zusammenarbeit mit der Agentur?

Gestartet sind wir mit einem Kick-off-Workshop in der Agentur, den ich jedem
Kollegen, der sich niederlassen mochte, nur empfehlen kann. Hierbei gilt es
herauszufinden, was die eigene Marke ausmachen soll: vom zahnmedizinischen
Konzept, der Positionierung, der gewlnschten Zielgruppe, den Praxiswerten
und auch den éasthetischen und gestalterischen Aspekten, wie z.B. der ge-
samten Tonalitit des AuBenauftritts. Diese Uberlegungen haben noch nichts
mit dem finalen Corporate Design zu tun, sie dienen vielmehr der Findung und
Entwicklung des eigenen Konzeptes. Anhand des Workshops sortieren sich
die Ansétze bzw. beginnt man Uberhaupt erst, eine erste Vision — in Farbe - zu
denken. Der Workshop hat mich in vielerlei Hinsicht inspiriert und auch neu-
gierig auf die Umsetzung werden lassen. Die daraus resultierenden ersten
Branding-Entwdrfe trafen dann gleich ins Schwarze — alle besprochenen As-
pekte wurden integriert. Und auch Alternativen zu meiner Vorstellung machten
Sinn. Ich winschte mir zum Beispiel bei der Farbwahl von Anfang an Neon-
aspekte; als Rabea und ihr Team mir dann ihre alternativen Farbvorschlage
prasentierten, war ich wiederum erstaunt, wie gut, ja besser die neuen Farben
zu meiner ldee passten. Und jetzt, mehr als zwei Jahre nach Beginn unserer
Zusammenarbeit, haben Rabea und ich noch viel vor — Projekte, die wir ge-
meinsam umsetzen werden.

ANZEIGE

calajeck

flr schmerzfreie Injektionen

CALAJECT™ hilft schmerzfrei zu injizie-
ren. Das Geheimnis ist ein intelligentes
und sanftes Verabreichen von Lokalan-
asthetika. Sogar palatinale Injektionen
kénnen so ausgeflhrt werden, dass der
Patient keinen Schmerz spdrt.

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

e Drei Injektionseinstellungen fur die
Infiltrations-, Leitungs- und intrali-
gamentdre Anasthesie.

e Einfach und Kostenglnstig in der
Anwendung - keine Mehrkosten
fur zusatzliche Einweg-Verbrauchs-
materialien.

&
reddot award 2014

winner

@ RQNVIG Dental Mfg. A/S

Gl. Vejlevej 59 » DK-8721 Daugaard * Kurt Goldstein
Tel.: 0171 7717937 * email: kurtgoldstein@me.com

www.calaject.de




Rabea Hahn ist geschafts-
fihrende Gesellschafterin
bei WHITEVISION und fir
die Bereiche Strategie und
Akademie zusténdig.
WHITEVISION ist eine
Markenagentur flr Praxen,
Apotheken, Kliniken und
Healthcare-Unternehmen.
Die Agentur berét, begleitet
und realisiert individuelle
Markenauftritte — als Start,
als Relaunch oder auch nurin
Teilprojekten. Weitere Infos

auf www.whitevision.de

Infos zur
Person
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,Elenas offene, herzliche und

humorvolle Art wollten wir zeigen.”

Frau Hahn, Sie haben die Zahnarztin Elena Waldheim bei der Erarbeitung und
Umsetzung ihrer Praxispositionierung kreativ begleitet. Wie kam es dazu?
Elena und ich haben uns in Sankt Peter-Ording bei einer dentalen Start-up-
Veranstaltung kennengelernt und waren uns gleich sympathisch. Nach dem
ersten Gesprach zum Projekt und einer Grobkostenkalkulation starteten wir
die Zusammenarbeit wie immer mit unserem Kick-off-Workshop. Auf der
Basis dieses ausflhrlichen Positionierungsworkshops erfolgte dann eine
detaillierte MaBnahmenplanung, Budget-Kalkulation und das Erstellen der
Timings! Jeden Aspekt, den wir gemeinsam entwickelten — vom Corporate Design
bis zu Leitsystem und Website-Onepager —, wurde wertig und nachhaltig entworfen
und umgesetzt. Klein, aber fein, mit viel Potenzial fir Erweiterungen. Es ging erstmal
um die ,musts” und die grundsétzliche Ausrichtung, und erst danach um mdgliche
Lnice to haves®, Elemente, die sich stetig erganzen lassen.

Wie wollten Sie Frau Waldheim nach auBen hin darstellen?

Das Markenbild von Elena zeichnet sich durch eine klare Sprache, ein geradliniges
Design und eine Portion Humor aus. Als Zahnarztin ist Elena die Hauptmarkenbot-
schafterin und sollte in der AuBendarstellung auch das Gesicht ihrer Praxis sein. Sie
ist vom Typ her sehr offen und herzlich — dies wollten wir auch im Branding zeigen.
Deswegen haben wir eine schlichte Grundlinie und Schrift, dazu aber frisches und
ungewodhnliches Farbkonzept eingesetzt, das sowohl im Print als auch in der Praxis
immer wieder seinen Auftritt hat — wie ein freundliches Augenzwinkern oder eine
kleine Abweichung von der Norm. Formulierungen sind bewusst so gewahlt, dass
sie Patienten ab und an zum Schmunzeln bringen und dabei die sympathische Art
von Elena vermitteln.

Gab es eine besondere Herausforderung in der Betreuung der Praxis?

Die Herausforderung lag darin, aus einer Alterspraxis das Bestmdogliche heraus-
zuholen — und zwar mit kleinem Budget. Wir wollten im kleinen Rahmen einen gro-
Ben Effekt erzielen, mit dem Plan, dann nach und nach immer weiter zu optimieren.
Elena ist jetzt mittlerweile Uber zwei Jahre selbststandig und wir haben im Laufe
dieser Zeit das ein oder andere Detail und Gimmick hinzugefugt. So wird das Brand
ZAHNMEDIZIN by Elena Waldheim vervollstandigt und bleibt gleichzeitig immer
up to date.

Was man bei der Markenerarbeitung mit einer Agentur beachten sollte:

e Neun bis zwoIf Monate vor dem geplanten Erdffnungstermin darf es losgehen.
Je friher das Projekt platziert wird, um so entspannter lauft der ganze Prozess.

e Teil 1 des Budgets: fur das einmalige Marken-Set-up einkalkulieren

e Teil 2 des Budgets: fur laufende Werbekosten berlicksichtigen

e Jahrliches Marketing-Budget definieren und in die Planung einrechnen

e Workflows und Angebote verschiedener Agenturen vergleichen: Wie wird gearbeitet,
was ist im Preis enthalten, was kommt noch on top dazu?
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Nachhaltig gesund
mit Zahnimplantaten?

Kein Problem.
Das Patent™ Implantatsystem

Langst ist bekannt, dass viele chronische Erkrankungen ihren
Ursprung in der Mundhohle haben. Dank seines biomimetischen
Designs lasst sich um das Patent™ Implantat eine feste Weich-
gewebsanhaftung beobachten. Durch diesen Soft Tissue Seal
wird dem Eindringen von pathogenen Bakterien ins Korperinnere
vorgebeugt und das Risiko periimplantéarer sowie systemischer
Komplikationen reduziert.

Voraussetzung fiir eine nachhaltige Allgemeingesundheit.

3 E Erfahren Sie mehr tUiber den

.= nachweislichen Langzeiterfolg
des Patent™ Implantatsystems:
www.mypatent.com

Zircon Medical Management AG, Schweiz

Patent )
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Arbeitet |hre Praxis rentabel?

Ein Beitrag von Andrea Kern-Schnur

PRAXISMANAGEMENT /// FUr viele Zahnarztpraxen ist das Personal ein Dauerthema. Stu-
dien zeigen, dass Praxismitarbeiter nicht nur bei der Unterstiitzung und Entlastung der
Zahndrzte eine wichtige Rolle spielen, sondern als Aushangeschild der Praxis einen erheb-
lichen Einfluss auf die Patientenzufriedenheit und AuBenwirkung der Praxis haben. Neben
der Aufgabenverteilung sind deshalb auch Mitarbeiterbindung und -vergiitung ein wichtiges
Thema. Da die Personalkosten regelméaBig den groBten Betriebskostenblock in der Zahn-
arztpraxis bilden, verdient das Thema auch aus betriebswirtschaftlicher Sicht Beachtung.

Die wichtigste Ressource einer Zahnarztpraxis ist
das Personal. Daher liegt es auf der Hand, dass
diese Kosten den groBten Teil der Betriebsausgaben
ausmachen. Ob die Ausgaben flr die Personalkos-
ten angemessen sind, zeigt sich vor allem im Ver-
gleich zur Leistung. Niedergelassene Zahnarzte soll-
ten deshalb zur Uberwachung der Rentabilitit die
wichtigsten betriebswirtschaftlichen Kennziffern zu
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ihrer Praxis im Auge behalten. Hierzu zahlt auch die
Personalkostenquote. Sie berechnet sich anhand
der Division der Summe der Personalkosten (inklu-
sive Sozialabgaben und Altersvorsorgeaufwendun-
gen) durch den Gesamtumsatz. Die Kennzahl gibt
somit Auskunft darUber, welcher prozentuale Anteil
des Gesamtumsatzes der Praxis zur Deckung der
Personalkosten bendtigt wird.
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Naturlich schone
Restaurationen
INn einem Termin

Richtige Interpretation und Vergleich

Hohe Personalkosten heien nicht automatisch, dass
zu viel oder zu teures Praxispersonal vorhanden ist und
die Praxis unrentabel arbeitet. Zur Interpretation der
Kennzahl Personalkosten sind verschiedene Einfluss-
faktoren zu bertcksichtigen.

So kdénnen bestimmte Behandlungsschwerpunkte bei-
spielsweise eine Uberdurchschnittlich hohe Personal-
kostenquote nach sich ziehen, jedoch gleichzeitig zu
einem entsprechend hoéheren Gewinn je Praxismitar-
beiter und einer sehr guten Umsatzrendite flihren.

Maoglich ist allerdings auch, dass der Umsatz der Praxis

zu niedrig ist und deshalb die Personalkosten im Ver-
héltnis zu hoch sind.
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Stand: 12/2020, Quelle: www.atlas-medicus.de, Darstellung:
REBMANN RESEARCH. Die Daten beziehen sich auf eine durch-
schnittliche Zahnarztpraxis ohne angestellte Zahnérzte.

In diesem Fall muss zuerst an der Stellschraube Um-
satzsteigerung gearbeitet werden. Ist der Praxisumsatz
in Ordnung, sollte man sich den Personalkosten im De-
tail zuwenden.

Der Vergleich mit anderen Praxen bietet eine erste
Orientierungshilfe, ob eine Zahnarztpraxis rentabel auf-

Vollstandig kristallisierter
CAD/CAM-Block aus Lithium-Disilikat

gestellt ist.
Erfahren
Sie mehr
Kennziffer sehr gut normal iiberpriifen  kritisch

G-CEM ONE™

Selbstadhasives Befestigungs-Composite — Optimale Haftwerte &

bei retentiven und nicht-retentiven Praparationen bei Anwendung e =

des optionalen Adhesive Enhancing Primer (AEP), kombiniert mit -

Personal- 24-31% N 31-40%
kostenquote

hoher Dunkelhartungsfahigkeit. Ein Material fir einfache Befesti- mp ‘ “
gungsablaufe.

_ GC Germany GmbH
Stand: 12/2020, Quelle: www.atlas-medicus.de, Darstellung: info.germany@gc.dental

REBMANN RESEARCH. Die Daten beziehen sich auf eine durch- https://europe.gc.dental/de-DE

schnittliche Zahnarztpraxis (Bund) ohne angestellte Zahnérzte.
y “ ,‘ ;‘ y 4 I( ; G shesiez
W




INFORMATION ///

Andrea Kern-Schnur
www.rebmann-research.de

24

WIRTSCHAFT

Liegt die Personalkostenquote im Bereich ,Uberpri-
fen" oder gar ,kritisch®, gibt es hierflr verschiedene
Ursachen.

Uberdurchschnittliche Vergiitung

der Praxismitarbeiter

Diese kann sich zum Beispiel als Folge eines Mit-
arbeiterpools aus vorwiegend langjahrigen Kréaften
(jahrliche Gehaltsernéhungen) oder mit speziellen
Qualifikationen ergeben. Eine Uberdurchschnittliche
beziehungsweise Ubertarifliche Vergttung zur Bin-
dung besonders qualifizierter, erfahrener und be-
wahrter Praxismitarbeiter kann durchaus sinnvoll
sein, da sie den Arzt entlasten und als ,Aushange-
schild“ der Praxis dienen. Zudem ist der Fachkrafte-
mangel in den Zahnarztpraxen angekommen. Da
sich die ZFA inzwischen die Arbeitsstelle aussuchen
konnen, bleibt oft nur die Mdglichkeit, ein Uberdurch-
schnittliches Gehalt zu zahlen. Zur weiteren Motiva-
tion der Mitarbeiter besteht die Option, anstelle der
Orientierung an den Tarifvertragen leistungsabhan-
gige Vergltungsbestandteile einzuflhren.

Schwachstellen bei der Organisation

Defizite bei der Organisation der Arbeitsablaufe und/
oder bei der Verteilung der Zustandigkeiten kénnen
zu Zeitverlusten und Leerzeiten und zur zeitweisen
Uberlastung beim Praxispersonal fiihren. Es emp-
fiehlt sich eine regelméaBige kritische Uberpriifung
der einzelnen Arbeitsablaufe. Organisatorische Pro-
bleme liegen oft in einer fehlenden Aufgabenabgren-
zung und unklaren Praxisablaufen.

Ein wichtiger Punkt dabei betrifft die Terminplanung
entsprechend der vorgesehenen Behandlung (Kon-
trolle oder aufwendiger Zahnersatz) und optimale
Auslastung der Behandlungszimmer. Wartezeiten
der Patienten sollten so kurz wie moglich gehalten
werden.

Der gezielte Einsatz von Teilzeitkraften an Wochen-
tagen oder zu Tageszeiten mit hohem Patienten-
aufkommen ist unter Umstanden sinnvoll. Zu viele
Teilzeitkrafte konnen sich jedoch aufgrund der Kom-
munikations- beziehungsweise Informationsverluste
bei der Ubergabe wiederum negativ auswirken.

Verwaltungsaufwand prifen
Es lohnt sich, bei einer hohen Personalkostenquote
auch den Verwaltungsaufwand zu beleuchten. Da-
runter fallen alle Dokumentationsaufgaben zu den
Patienten und der Behandlung bis hin zur Abrech-
nung, Rechnungsstellung und Mahnwesen. Alle Ta-
tigkeiten sollten auf Doppelerfassung (EDV und Pa-
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pier) Uberpruft werden. Zudem besteht die Mdglich-
keit, die Rechnungsstellung und das Mahnwesen an
externe Dienstleister auszulagern. In der dadurch
gewonnenen Zeit kdnnen die Praxismitarbeiter dann
andere Aufgaben, beispielsweise die professionelle
Zahnreinigung, tbernehmen und damit zum Praxis-
umsatz beitragen.

Angestellte Zahnarzte

Zunehmend werden in den Praxen Zahnarzte ange-
stellt. Ihr Gehalt fallt ebenfalls unter die Personal-
kosten. Mithilfe der Praxissoftware kann ermittelt
werden, ob sie entsprechend ihrem Gehalt zum
Praxisumsatz beitragen und sich finanziell fur die
Praxis tragen.

Nachteilige Honorarstruktur

Es ist ratsam, die besonderen Abrechnungsmodali-
taten in der GKV von zahnarztlichem Honorar einer-
seits und Material- und Laborkosten andererseits
regelmaBig zu Uberprifen. Nicht selten wird das
zahnarztliche Honorar zu niedrig angesetzt.

Fazit

Um Fehlinterpretationen zu vermeiden, ist jede
Praxis mit ihren Besonderheiten individuell zu be-
trachten. Dabei sind Praxisschwerpunkte und -spe-
zZialisierungen zu berUcksichtigen. Daneben Ubt die
Organisationsform (Einzelpraxis, groBe Berufsaus-
Ubungsgemeinschaft, MVZ oder Praxis mit Zweig-
praxis) gro3en Einfluss auf die Kennzahl aus.

Es bleibt festzuhalten, dass eine hohe Personal-
kostenguote nicht zwangsweise als negatives wirt-
schaftliches Signal gilt. Wichtig ist es, zu wissen,
woher eine Abweichung im Vergleich zum Durch-
schnitt kommt und ob diese plausibel ist.
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Die betriebswirtschaftliche Auswertung:

L esen und Verstehen

Ein Beitrag von Marcel Nehlsen und Michael Stolz

PRAXISMANAGEMENT — FINANZREIHE: TEIL 1 /// Praxisinhaber erhalten regelmaBig be-
triebswirtschaftliche Auswertungen (kurz BWAs) von ihrem Steuerberater. Diese Auswer-
tungen enthalten zahlreiche Informationen, welche ihnen helfen konnen, ihre Praxis zu
steuern. Der nachfolgende Beitrag soll dabei unterstltzen, die in der BWA enthaltenen
Informationen zu nutzen. Gleichzeitig wird aufgezeigt, wo die Grenzen der Aussagekraft

einer BWA liegen.

Auf Basis der Finanzbuchhaltung erstellt |hr Steuerberater in
der Regel monatlich eine BWA. Hierflr erfasst sie bzw. er die
im betrachteten Zeitraum zugeflossenen Praxiseinnahmen und
abgeflossenen Praxisausgaben und ermittelt somit den Gewinn
fur die Periode. Neben der monatlichen Betrachtung werden die
Zahlen lhrer Praxis auch kumuliert fir das laufende Geschéfts-
jahr dargestellt. AuBerdem koénnen Einnahmen, Ausgaben und
der Gewinn der aktuellen Periode mit denen der Vorjahreszeit-
raume verglichen werden.

Einnahmen und Ausgaben in der BWA

In der Regel wird fir Zahnarztpraxen eine sogenannte Einnah-
men-Uberschuss-Rechnung erstellt. Hierbei werden nur die tat-
sachlich zugeflossenen Einnahmen, unabhangig vom Zeitpunkt
der Leistungserbringung, erfasst. Idealerweise werden die Ein-
nahmen der KZV, aus Privatliquidation und Zuzahlungen, des
gegebenenfalls vorhandenen Eigenlabors sowie sonstige Ein-
nahmen (Gutachten, asthetische Leistungen, Prophylaxeshop
et cetera) separat ausgewiesen. Die Erfassung der Einnahmen
nach dem Zuflussprinzip kann insbesondere bei den KZV-Ein-
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nahmen zu erheblichen Differenzen zu den tatséchlich erbrach-
ten Leistungen flhren, da die KZVen nur monatliche Abschlage
auszahlen und die endgultige Abrechnung erst drei bis vier
Monate nach Quartalsabschluss erfolgt. Daher kann es beson-
ders bei Ubernahme/Griindung einer Praxis in der BWA zu ver-
zerrten Ergebnissen kommen.

In den Praxisausgaben sind alle im entsprechenden Zeitraum
abgeflossenen Ausgaben zu erfassen. Dies sind beispielsweise
Personalkosten, der Einkauf von Praxismaterial, Fremdlabor-
und Raumkosten.

Abschreibungen bilden eine Ausnahme vom Zufluss- und Ab-
flussprinzip. Investitionen in Wirtschaftsgtiter, deren Anschaf-
fungskosten Uber 800 Euro netto liegen und welche tber meh-
rere Jahre genutzt werden, dirfen nicht im Zeitpunkt der An-
schaffung in voller Héhe als Ausgabe erfasst werden, sondern
sind Uber die betriebsgewohnliche Nutzungsdauer des Wirt-
schaftsguts zu verteilen. Dies bedeutet, dass, obwohl die Liqui-
ditdt bereits abgeflossen ist, die Gewinnminderung und somit
die steuerliche Auswirkung erst im Laufe der Nutzungsdauer
eintritt. Die Nutzungsdauer ergibt sich aus von der Finanzver-
waltung veroffentlichten Tabellen.

© bnenin — stock.adobe.com
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MARCEL NEHLSEN
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Die Tilgung von Darlehen ist, obwohl diese einen Liquiditats-
abfluss darstellen, keine Praxisausgabe. Genauso sind Steuer-
zahlungen und Ausgaben, die lhren Privatbereich betreffen,
nicht in den Praxisausgaben der BWA enthalten. Trotzdem kon-
nen Sie diese Informationen lhrer BWA entnehmen. Diese Zah-
lungsflisse sind als Zusatzinformationen zur BWA im Bereich
der Liquiditatsentwicklung dargestellt. Behalten Sie mit-hilfe
Ihres Beraters den Uberblick Uber lhren Geldfluss.

Was kdnnen Sie aus der BWA lesen?

Die BWA bietet Ihnen durch den Vergleich mit den Vorjahres-
perioden die Moglichkeit, die Entwicklung Ihrer Praxis zu beob-
achten. So kdnnen Sie beispielsweise nachvollziehen, ob sich
MaBnahmen zur Steigerung des Privatanteils langfristig in der
Zusammensetzung lhrer Praxiseinnahmen niederschlagen.

Die Zusammensetzung der Ausgaben lhrer Praxis wird in der
BWA detailliert dargestellt. Die Analyse Ihrer Kostenstruktur
kann lhnen helfen, eventuelle Schwachstellen der Praxis zu
identifizieren. Hierbei ist ein Vergleich mit Branchenwerten hilf-
reich. Spezialisierte Steuerberater stellen ihren Mandanten ent-
sprechende Vergleichswerte zur Verfligung und helfen, diese zu
interpretieren.

Die BWA dient auch dazu, die Entwicklung lhrer Praxisaus-
gaben im Auge zu behalten. Durch den Jahresvergleich, also
der Aufstellung aller vergangenen Monate nebeneinander, fallen
Kostensteigerungen in einzelnen Bereichen sofort auf und ge-
gebenenfalls kdnnen MaBnahmen zur Gegensteuerung zeitnah
ergriffen werden.

Question

zusammen”

zahnarztlichen Bereich zusammen.

Gerade bei Praxisibernahmen, Neugrindungen oder auBer-
ordentlichen Investitionen (z. B. Praxisumzug) empfiehlt sich die
Erstellung eines Finanz-Businessplans. Bestandteil dieser Pla-
nung ist auch immer eine Ertrags- und Liquiditatsvorschau. Die
BWA sollte in solchen Fallen immer mit den Planzahlen abge-
glichen werden, um bei Abweichungen schnell reagieren zu
konnen.

Grenzen der BWA

In der BWA werden lediglich tatséchliche Zahlungsflisse erfasst.
Es sind daher keine Aussagen Uber offene Forderungen, also
noch zu erwartende Zahlungszufliisse, enthalten. Gleiches gilt
fur Verbindlichkeiten, d.h. ausstehende Zahlungen. Fir eine
detaillierte Liquiditatsplanung sind die Informationen der BWA
nicht ausreichend und mussen dahingehend um weitere Infor-
mationen, wie z. B. aus der Praxissoftware, erganzt werden.
Die BWA ist immer eine Vergangenheitsbetrachtung. Daher
sollte eine Erstellung zeitnah nach Abschluss der Periode erfol-
gen, um geeignete MaBnahmen rechtzeitig ergreifen zu kon-
nen. Umsatzsteigerungen, aber auch plétzliche Einbriiche bei
den Praxiseinnahmen, z.B. durch Ausfall eines Behandlers oder
die Coronapandemie, zeigen sich nicht sofort in den Zahlen der
BWA, sondern erst mit einiger zeitlicher Verzbgerung.
Insbesondere flr groBere Gemeinschaftspraxen sind zuséatz-
liche Auswertungen, wie z.B. eine Kapitalkontenentwicklung
oder Profit-Center-Rechnungen, notwendig. Auch fUr diese Aus-
wertungen ist die Finanzbuchhaltung des Steuerberaters stets
die Grundlage.

Lernen Ste unseren Autor kennen!

Wir arbeiten mit einem breiten Netzwerk
an Spezialisten flr den zahnarztlichen Bereich

Herr Nehlsen, kdnnen Sie bitte lhre Tatigkeits- und Arbeitsbereiche kurz vorstellen?
Mein Tétigkeitsbereich umfasst die steuerrechtliche und betriebswirtschaftliche Beratung von Zahnmedizinern. Angefangen bei Medizin-
studierenden, rein in die Niederlassung, laufend im Berufsleben und am Ende auch bei der erfolgreichen PraxisverauBerung.

Inwieweit beraten Sie Zahnmediziner bei ihrer Arbeit und worin liegen Ihre Beratungsakzente?
Die Grundlage unserer Beratungsansétze bildet eine Finanzbuchhaltung, die auf die Bediirfnisse der Zahnmediziner angepasst ist. Unsere
Zahlen werden verstandlich und messbar aufbereitet, sodass wir in regelmaBigen Strategiegesprachen auf die betriebswirtschaftlichen Be-

diirfnisse oder die gewtinschten Entwicklungsbereiche eingehen konnen. Wir arbeiten mit einem breiten Netzwerk an Spezialisten fiir den

Was treibt Sie in lhrer taglichen Arbeit an?
Aufgrund unserer tiefen Spezialisierung konnen wir Zahnmediziner dabei unterstiitzen, erfolgreicher zu werden. Die Entwicklung und der

Erfolg unserer Mandanten ist gleichzeitig mein Antrieb bei der taglichen Arbeit.



Fazit

Die BWA ist ein hilfreiches Instrument, um lhre Praxis
zu steuern und auf Verdnderungen rechtzeitig zu re-
agieren. Trotzdem ist die Aussagekraft begrenzt, wes-
halb es notwendig ist, andere Kennzahlen im Auge zu
behalten. Auf welche Kennzahlen Sie auBerhalb der
BWA achten sollten, erlautern wir Innen in der nachs-
ten Ausgabe der ZWP.

Die BWA zeigt lhnen die zugeflos-
senen Einnahmen bzw. abgeflossenen
Ausgaben und somit den Gewinn der
zu betrachtenden Periode. Sie ist ein
hilfreiches Instrument, um die Kosten-
struktur lhrer Praxis regelmaBig im
Auge zu behalten und auf Verédnderun-
gen zu reagieren. Allerdings hat die
Aussagekraft einer BWA Grenzen.
Stimmen Sie mit lhrem Steuerberater
ab, welche Auswertungen Sie zusatz-
lich bendtigen, um wirkungsvoll Thre

Praxis zu steuern.

Marcel Nehlsen Michael Stolz
Infos zum Autor Infos zum Autor
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Factoring:

Zahnkredit mit Win-win-Losung
fur alle Seiten

Ein Beitrag von Wolfgang J. Lihl

ZAHNKREDIT.HERSTELLERINFORMATION /// Im Dezember 2021 Iag der atio

— bei kontinuierlich steigender Tendenz, denn der Kurs der neuen Buhdasreg|erun
zunehmend seinen Kosten-Tribut. Fir den Zahnarztunternehmer heiBt das: Sein har €
fligt dementsprechend nur noch tber eine Kaufkraft von lediglich 94,7 Prozent! Die Geldentw g
noch einmal erheblich an Schérfe, wenn den Zahnarzt, nicht selten erst nach vielen Monaten, uner | in
Honorarrlckforderung seiner Factoringgesellschaft trifft. Das Unternehmen dent.apart bietet genau fiir diest
Herausforderung eine Kreditlosung, die im nachfolgenden Gesprach mit dem Zahnarzt Dr Nico Peterke (Koln) b
vorgestellt wird. \

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022



Herr Dr. Peterke, Sie verfolgen in lhrer Praxis ein ganz-
heitliches Zahnkonzept. Welchen Behandlungsnutzen
mochten Sie lhren Patienten damit signalisieren?

Mir ist es wichtig, dass ich in meiner volldigital ausge-
statteten Praxis alle Behandlungen von der Fullungs-
therapie bis zur zahnarztlichen Chirurgie ,aus einer Hand"
durchfihren kann und Patienten nicht mehrere Zahn-
arzte aufsuchen mussen, um ihre Zahnprobleme behan-
deln zu lassen. Es ist fur Patienten sehr viel angenehmer,
einen Ansprechpartner flr alles zu haben, der dann auch
die Verantwortung Ubernimmt, wenn mal etwas schief-
geht oder nicht so funktioniert wie erwartet. Auch zeit-
lich und finanziell ist dies fur Patienten von Vorteil.

Was bedeutet es fiir Ihren Praxisalltag, Behandler und
zahnérztlicher Unternehmer zugleich zu sein?

FUr den Patienten bin ich der Behandler, der sich seinem
Zahnproblem annimmt und ihn intensiv betreut. Aus
dieser medizinischen Motivation heraus bin ich Zahn-
arzt geworden — als niedergelassener Praktiker bin ich
aber automatisch auch Unternehmer. Wahrend des
Studiums erhielten wir ganze zwei Stunden betriebs-
wirtschaftliche Vorlesungen; als erfolgreicher Behandler
muss ich aber auch die wirtschaftlichen Aspekte ver-
stehen, denn ich kann nur dann optimal planen, inves-
tieren und praktizieren, wenn ich weiB3, wie die Kosten-
Nutzen-Rechnungen ausfallen. Das heiBt: Wenn man als
Zahnarzt sein individuelles Praxiskonzept verwirklichen
will, muss man Behandler UND Unternehmer sein.

Wo oder durch wen haben Sie von dem dent.apart-
Kredit gehort?

Tats&chlich durch klassische Mundpropaganda. Eine
AuBendienstlerin einer meiner Lieferanten hat mich da-
rauf aufmerksam gemacht. Ich hatte ihr erzahit, dass ich
eine zusatzliche Alternative zum zahnérztlichen Facto-
ring suche, da es gelegentlich vorgekommen war, dass
Patienten nicht fur die Teilzahlung in Betracht kamen
und ich dort das volle Ausfallrisiko zu tragen hatte. Da-
raufhin erwahnte sie dent.apart.

ANZEIGE

Jetzt schnell
zugreifen!

Doctolif)

Doctolib & ZWP
schenken lhnen eine
Fortbildung im Wert
von bis zu 500 €!

Mit Doctolib starten
& Fortbildung
geschenkt bekommen

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

Hier mehr erfahren:

www.doctolib.info/boost

* Weiterfiihrende Informationen und Quellenangaben WP ZAH NARZT
finden Sie auf www.doctolib.info/boost. Z WIRTSCHAFT PRAXIS
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Als zahnérztlicher Unternehmer stellen Sie nicht nur die Be-
handlungsdienstleistung bereit, Sie missen diese auch ver-
markten und bei lhren Patienten Kaufinteresse wecken, gerade
bei hochwertigen Behandlungen. Was sind aus lhrer Sicht die
entscheidenden Vorteile, die Ihnen der dent.apart-Zahnkredit
im Verhaltnis zum marktiiblichen Factoring bietet?

Zum einen geht es um die betriebswirtschaftlichen Vorteile, die
ich selbst als Unternehmer habe, zum anderen um die Vorteile,
die der Patient hat. Fir mich als Unternehmer ist es erfreulich,
wenn ich weiB, dass keine Factoringgebuhren anfallen. Das
senkt unsere jahrlichen Geblhrenkosten erheblich. Gerade bei
privatversicherten Patienten oder Patienten mit einer Zusatz-
versicherung haben Zahnérzte oftmals das folgende Problem:
Ein Patient lasst sich die Zéhne komplett sanieren und holt sich
das Geld von der Krankenkasse wieder, wahrend ich, salopp
gesagt, in die Rdhre gucke. Die Sicherheit, dass das Geld auch
bei mir als Behandler ankommt, ist daher ein groBer Pluspunkt.

Und welche Vorteile sehen Sie beim dent.apart-Zahnkredit fiir
Ihre Patienten?

Der Patient hat von Anfang an volle Transparenz Uber die Finan-
zierungskosten, die sich bei der Inanspruchnahme einer lange-
ren Ratenzahlung ergeben. Am dent.apart-Portal Uberzeugt
mich, dass sich der Patient ganz in Ruhe und im Vorfeld den
Kostenumfang und Ruckzahlungszeitraum anschauen kann. Er
sieht transparent die Ratenhéhe sowie die insgesamt anfallende
Zinslast und weil3, ob bzw. ab wie vielen Monatsraten er sich
das leisten kann. Diese Klarheit vor der Behandlung gefallt mir
fUr den Patienten gut; denn nicht alle Patienten verfigen mal
eben Uber ein paar tausend Euro fUr eine hochwertige Zahn-
behandlung.

Stellen Sie sich vor, Sie haben einen Patienten vom Nutzen einer
Implantatbehandlung tUberzeugt und die Eigenleistung betragt
10.000 Euro. Er ist an einer Ratenzahlung interessiert. Im Facto-
ringbereich fallen bei einer mittelfristigen Laufzeit von 60 Mo-
naten haufig bis zu 4.200 Euro Teilzahlungszinsen an, bei
dent.apart hingegen nur 945 Euro Kreditzinsen — ein Zinskos-
tenunterschied von bis zu 75 Prozent. Zweifellos ein finanzieller
Vorteil fir Inre Patienten. Nur, was haben Sie als Zahnarzt davon?
Wenn — wie leider momentan abzusehen ist — die Wirtschaftslage
vieler Menschen erkennbar schlechter wird, steigt das Interesse
und der Bedarf an Ratenzahlungen deutlich an. Bei Anwendung
des vorherigen Beispiels liegen meine Vorteile in drei zentralen
Punkten: Erstens, das Verkaufsargument. Die Gesamtkosten,
bestehend aus Behandlungs- und Zinskosten, betragen bei
einer Factoringteilzahlung 14.200 Euro, bei dem Zahnkredit von
dent.apart 10.950 Euro. Der Patient spart 3.255 Euro bei den
Gesamtkosten. Zweitens, fur mich entféllt in diesem Fall die drei-
stellige Factoringgebtihr. Drittens, und vielleicht sogar das Wich-
tigste: Bei diesem groBen Kostenvorteil steigt die Kaufbereit-
schaft des Patienten spurbar an, weil er von dem eingesparten
Zinsbetrag ja zusatzlich seinen Urlaub bezahlen kann. Damit
habe ich meinen zahnarztlichen unternehmerischen Umsatz-
erfolg gesichert.

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

Sie haben die Praxis vor einem Jahr von lhrem Vater Glbernom-
men, der aber weiter bei Ihnen tétig ist. Die gesamtwirtschaft-
liche Lage ist schwieriger geworden. Wo sehen Sie sich als
Zahnarztunternehmer am Ende dieses Jahres 20227 Was sind
lhre Ziele, die Sie mit Inrem Team erreichen wollen?

Ich bin ein unverbesserlicher Optimist und mdchte gern noch
eine Schippe drauflegen und meine Praxis weiter nach vorn
bringen. Hier sind wir auf einem guten Weg. Der Januar hat sehr
gut angefangen, und wenn wir uns wirtschaftlich so weiterent-
wickeln, wirde mich das sehr freuen. Als Zahnarzt winsche ich
mir, dass wir die Qualitat fur unsere Patienten weiter hochhalten
kénnen, so, wie wir das aktuell auch machen. Schlussendlich
wollen wir fUr jeden Patienten die bestmogliche Behandlung, die
machbar ist, realisieren.

Weitere Informationen zum Thema ,Patientenkredit” unter: www.
dentapart.de/zahnkredit sowie www.dentapart.de/zahnarzt

des dent.apart-Zahnkredits:

e Zinssatz 3,69 Prozent effektiv p. a.
(im Marktvergleich bis zu 75 Prozent
geringerer Zinssatz)

e Kreditbetrag ab 1.000 Euro

® Monatsrate ab 10,93 Euro

e [aufzeit bis zu 120 Monate

e Sofortauszahlung auf das Praxiskonto

INFORMATION ///

dent.apart

Einfach bessere Zahne GmbH
Tel.: +49 231 586886-0
info@dentapart.de

Infos zum
Autor
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Kennen Sie lhre Praxisvertrage?

g von Christian

RECHT. ARTIKELREIHE PRAXISVERTRAGE — TEIL 2 /// Ankniipfend an unseren letzten Beitrag in
der ZWP 12/21 mochten wir uns vorliegend dem zahnarztlichen Gesellschaftsvertrag zuwenden —
einem der Big Four der Praxisvertrdge. Neben dem Gesellschaftsvertrag gehoren hierzu auch der
Arbeitsvertrag bzw. die Arbeitsvertrage, der Mietvertrag sowie der Praxiskaufvertrag. Diese Vertrage
werden im Fokus weiterer Beitrdge der vorliegenden Reihe stehen.

Viele zahnarztliche Praxen werden in Berufsaustibungs-
gemeinschaften betrieben. Wie diese gestaltet sind, be-
stimmt der Gesellschaftsvertrag, der zu Beginn der Zu-
sammenarbeit mit oder ohne juristische Hilfe geschlossen
wurde. Einige rechtliche Feinheiten eines Gesellschafts-
vertrags mochten wir im Folgenden darstellen:

An die digitale Infrastruktur gedacht?

Privat wie geschaftlich sind flr die meisten Zahnéarzte In-
ternetnutzung und vielleicht sogar auch schon die ersten
E-Health-Anwendungen aus dem Praxisalltag nicht mehr
wegzudenken, vom Telefon ganz zu schweigen. Umso er-
staunlicher ist es, dass sich hierzu in den meisten Féallen

'tschaft Praxis — 1+2/2022

keinerlei Regelungen in den Gesellschaftsvertragen finden.
Die Probleme tauchen allerdings dann auf, wenn sich am
Gesellschafterbestand etwas andert oder die Zusammen-
arbeit aufgeldst werden soll. Es stellen sich z.B. folgende
Fragen:

Wer darf die den Patienten vertraute Telefonnummer wei-
ter nutzen? Wer erhélt die Rechte an der bekannten In-
ternetdomain und darf die Website weiterfihren? Was
passiert mit vielleicht weitreichend etablierten E-Mail-
Adressen? Wer verwaltet gemeinschaftliche Eintrdge auf
Bewertungsseiten und Foren?

Der Gesellschaftsvertrag sollte zu diesen Punkten Rege-
lungen enthalten.

© wacomka — stock.adobe.com




An Kapitalkonten gedacht?

Bereits im Jahr 2016 hat der Bundesfinanzhof (BFH) klar-
gestellt, dass entgegen der bisherigen Verwaltungspraxis die
alleinige Gutschrift auf einem variablen Kapitalkonto kein ent-
geltliches Geschéaft darstellt, sondern als Einlage zu behan-
deln ist." Begriindet wurde dies damit, dass regemaBig allein
das Festkapitalkonto die Geschéftsanteile der Gesellschafter
widerspiegelt. Der Bundesfinanzhof flhrte aus, dass bei einer
Einbringung eines Vermdgenswertes auf das variable Kapital-
konto der Gesellschafter keine Geschéftsanteile fir die Ein-
bringung erhalt, also keine Gegenleistung. Die Gesellschaft
hat dann demnach auch keine Anschaffungskosten und kann
hierauf also auch keine Abschreibungen vornehmen.

Diese Entwicklung kann nicht nur bei Umstrukturierungen
des Gesellschaftsgeflges erhebliche steuerliche Probleme
mit sich bringen. Die Trennung der Kapitalkonten in das Ka-
pitalkonto |, welches das den Anteil am Gesamthandvermd-
gen wiedergebende Festkapital enthalt, sowie in das Kapital-
konto Il mit dem variablen Kapital ist fur Personengesellschaf-
ten gesellschaftsrechtlich nicht gesetzlich vorgeschrieben,
wird von den Finanzbehdrden seit der beschriebenen Recht-
sprechungsanderung allerdings zu Recht gefordert.

Da eine Anpassung des Gesellschaftsrechts an die steuer-
rechtlichen Entwicklungen unterblieben ist, sollten die Grund-
satze zum Umgang mit den steuerrechtlich vorgeschriebenen
Kapitalkonten unbedingt im Gesellschaftsvertrag verankert
werden, um unliebsame Schatzungen und erhebliche finan-
Zielle Nachteile zu vermeiden.

Klare Abfindungsregelungen vorhanden?

Gerade in Zeiten zunehmender Praxisabgaben und angehen-
der Ruhestandler sollte auch ein friihzeitiger Blick darauf ge-
worfen werden, was der Gesellschaftsvertrag zum Ausschei-
den eines Gesellschafters vorsieht.

In einer Entscheidung, ebenfalls aus dem Jahr 2016, hatte
der BGH beispielsweise festgehalten, dass Ausgleichs-
anspriche wegen UbermaBiger Entnahmen einzelner Gesell-
schafter im Rahmen eines Abfindungsverlangens gegentiber
der Gesellschaft als Ganzes zu ber(cksichtigen sind.?

Der BGH begrindete dies in Anlehnung an die flir Kapital-
gesellschaften geltenden Regelungen damit, dass das Ver-
mogen der Gesellschaft durch die Uberhdéhten Entnahmen
ohne Rechtsgrund vermindert wurde, sodass in die Abfin-
dungsbilanz ein Ruickzahlungsanspruch gegen den betrof-
fenen Gesellschafter aufzunehmen war. Dieser erhdhte den
Wert der Gesellschaft und damit anteilig auch den Abfin-
dungsanspruch des ausscheidenden Gesellschafters.

Auch in diesem Fall, obwohl es sich hier um eine anwaltliche
Berufsaustbungsgemeinschaft gehandelt hatte, fehlten kon-
krete Bestimmungen zur Auseinandersetzung der Gesell-
schaft. Prazise Abfindungsregeln im Vorfeld kénnen solch

1 BFH, 4.2.2016, Az.: IV R 46/12
2 BGH, 12.7.2016, Az.: Il ZR 74/14
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einen zeitaufwendigen und teuren Rechtsstreit verhindern und
schaffen insbesondere auch bei anstehenden Praxisverkaufen
Rechtssicherheit auf allen Seiten.

An den Todesfall gedacht?

Mit dem Erbfall geht die Erbschaft inklusive einer bestehenden
Praxis nach §1922 BGB grundsétzlich auf die Erben Uber. Fur
eine Berufsgemeinschaft in der Form der GbR sieht das Gesetz
allerdings vor, dass die Gesellschaft mit dem Tod eines Gesell-
schafters aufgelost wird, was den oder die verbleibenden Ge-
sellschafter regelmaBig zwingen wird, sich mit den Erben ausei-
nanderzusetzen. Es ist daher dringend notwendig, entspre-
chende Regelungen in den Gesellschaftsvertrag aufzunehmen.
Bestenfalls sollten diese vorsehen, dass die Gesellschaft von
den Ubrigen Gesellschaftern fortgesetzt und der Geschaftsanteil
des Verstorbenen von ihnen tbernommen wird und die Erben
im Gegenzug eine angemessene Abfindung erhalten. Aber auch
Vorkaufsrechte einzelner Gesellschafter konnen vertraglich ge-
regelt werden.

Achtung: Nullbeteiligung

Ein beliebter Weg, den eigenen Berufsausstieg und die Uber-
gabe der eigenen Praxis vorzubereiten, ist die Aufnahme junger
Kollegen in die Gesellschaft. RegelmaBig kénnen die Eintreten-
den keine oder nur geringe Vermogenswerte einbringen und sol-
len auch keine weitreichenden Mitbestimmungsrechte haben.
Je nach Gestaltung des Gesellschaftsvertrags kann dann eine

Question

& Answer

sogenannte Nullbeteiligung vorliegen und die Praxis als unechte
Gemeinschaftspraxis zu qualifizieren sein. Wurde dies in steuer-
licher Hinsicht nicht bertcksichtigt, drohen unter anderem er-
hebliche Steuernachzahlungen. Auch in dieser Hinsicht lohnen
sich also der fachkundige Blick und gegebenenfalls die Anpas-
sung des Gesellschaftsvertrags.

Praxistipp

Gesellschaftsvertrage sind anwaltlich aufzusetzen und regel-
maBig zu Uberprifen. Es kann jedem Zahnarzt bereits aus
Eigeninteresse und Selbstschutz nur geraten werden, sich nicht
auf Mustervertrage zu verlassen. Gleiches gilt flir Vorlagen aus
dem Internet, die zu vermeiden sind. Denn bereits kleine recht-
liche Ungenauigkeiten kénnen langfristig irreparablen Schaden
anrichten. Eine frihzeitige und fachkundige Beratung schitzt
davor.

INFORMATION ///

Christian Erbacher, LL.M. ‘uﬂy:[f;%en
Rechtsanwalt und Fachanwalt fiir Medizinrecht

[m] ca: [m]
Lyck+Pétzold. healthcare.recht
www.medizinanwaelte.de E

Lernen Sie unseren Autor kennen!

Die Gesetzeslage andert sich teilweise , Gber Nacht”.

Herr Erbacher, Sie sind Fachanwalt fiir Medizinrecht und Partner in der Kanzlei Lyck +Pétzold. healthcare.recht.

Was fasziniert Sie am Medizinrecht?
Mich reizt, dass das Medizinrecht ein Querschnittsrechtsgebiet ist. Es werden viele verschiedene Rechtsgebiete beriihrt, die sich stets weiter-
entwickeln. Als Berater muss ich daher ebenfalls immer am Ball bleiben und die Neuerungen z. B. im Arbeitsrecht, Gesellschaftsrecht und Steuer-
recht - jeweils im medizinrechtlichen Kontext - im Blick behalten. Das gibt Antrieb fiir jeden Tag.

Neben lhrer Kanzleitatigkeit sind Sie auBerdem Lehrbeauftragter an der Frankfurt University of Applied Sciences

sowie an der SRH Fernhochschule — The Mobile University. Was hat Sie dazu bewogen, in die Lehre zu gehen?

Welche Hinweise und Skills machten Sie angehenden Juristen vermitteln?
Meines Erachtens ist die groBte Herausforderung, komplexe juristische Themen einfach darzustellen. Damit dies gelingt, ist allerdings ein um-
fassendes Know-how notwendig. Genau das machte ich Studierenden mit auf den Weg geben. Gleichzeitig helfen auch mir die Lehrtatigkeit
und intensive Beschaftigung mit der Theorie, mein Wissen aufzubauen und zu vertiefen. Neben den rechtlichen Skills sind natiirlich die sogenann-
ten Soft Skills von iiberragender Bedeutung. Daher versuche ich, die reine Theorie mit Beispielen aus der anwaltlichen Beratungspraxis zu fiillen,

um die Materie fiir die Studierenden greifbarer zu machen.
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Worin sehen Sie eine der groBten Herausforderungen in Ihrem Beruf?
Die groBte Herausforderung ist meines Erachtens die heutige Schnelllebigkeit. Komplexe Sachverhalte miissen binnen kiirzester Zeit sowie
einerseits rechtlich sicher und andererseits strategisch sinnvoll bearbeitet werden. Die Gesetzeslage andert sich teilweise ,iiber Nacht". Gleich-
zeitig sind die Interessen des Mandanten zu beachten. Ohne eine rechtliche intensive Spezialisierung ist es kaum maglich, eine professionelle
Beratung anzubieten. Die Losung liegt deshalb in der Spezialisierung.




Jlch weifs, was ich will.
Dampsoft ist dabel.”

Dr. Verena Freier
Zahnarztin in Bad Soden
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Das E-Rezept kommt:

Was jetzt flr Zahnarzte ansteht

Das Gesundheitsministerium hat unter neuer Flhrung die
verpflichtende Einfihrung des E-Rezepts nochmal ge-
stoppt. Noch gibt es keinen neuen Termin — was aber
nicht bedeutet, dass Zahnarzte sich jetzt entspannen
kénnen. Es ist an der Zeit, sich auf die zahlreichen Neue-
rungen vorzubereiten.

2022 soll das deutsche Gesundheitswesen den néchsten
Schritt in Richtung Digitalisierung machen — jedenfalls war
dies bis vor Kurzem geplant. Das Gesundheitsministerium
unter Neu-Minister Karl Lauterbach 1asst die Testphase fur
das E-Rezept nun doch noch bis auf Weiteres fortsetzen,
der verpflichtende Start ist verschoben. Nichtsdestotrotz
sollten Zahnarztpraxen weiterhin die notwendigen Vorbe-
reitungen treffen. Denn das E-Rezept kommt — und nicht
nur das: Die Ubergangsfrist fiir die elektronische Arbeits-
unfahigkeitsbescheinigung lief zum Jahresende 2021 aus.
Das bedeutet, dass Praxen die eAU nutzen mUssen, wenn
technisch nichts dagegenspricht. Nur wenn unverschul-
dete Probleme mit technischen Voraussetzungen einen
Strich durch die Rechnung machen, sind sie nicht mehr
verpflichtet.

Die Telematikinfrastruktur bildet die Grundlage

Das E-Rezept an sich bleibt trotz der verlangerten Test-
phase unverandert — und hat einige Vorteile: Es erleichtert
nicht nur den Versicherten die Besuche beim Arzt bzw.
in der Apotheke, sondern bringt auch fiir die Praxen einige
Vorztge mit sich. Die Arbeitsablaufe in der Praxis werden
effizienter, sodass die Versorgung der Patienten vollstan-
dig im Mittelpunkt steht. So entfallen handschriftliche
Unterschriften, was Zeit spart, der Papierverbrauch wird
reduziert und tragt zum Umweltschutz bei und Folge-
rezepte im gleichen Quartal kbnnen elektronisch an die
Patienten Ubermittelt werden — ein Besuch in der Praxis
ist nicht mehr nétig.

Die Grundlage flr das E-Rezept ist die Telematikinfrastruk-
tur (TI), Uber die die Praxen das Rezept Ubermitteln. Vorab
muss die Infrastruktur anhand der Hersteller-IT installiert
werden. Deshalb steht im gleichen Zuge eine Aktualisie-
rung der Praxissoftware an: Es braucht ein Update, um
das Rezept erstellen und versenden zu kénnen. Auch der
Konnektor muss aktualisiert werden — einerseits fur die
Stapelsignatur auf dem E-Health-Konnektor (PTV3), an-
dererseits flr die Komfortsignatur auf dem ePa-Konnektor

(PTV4+). Weiterhin bendtigt die Praxis ein E-Health-Kar-
tenterminal, damit sich die Praxis gegentber der Tl iden-
tifizieren und die elektronische Gesundheitskarte der Pa-
tienten einlesen kann. Bei verschiedenen Komfortsigna-
turen bei mehreren behandelnden Arzten braucht es ent-
sprechend mehrere Terminals. Eine weitere Voraussetzung
ist ein Drucker mit einer Mindestauflésung von 300 dpi,
um das Rezept auf weiBem DIN-A5- oder DIN-A4-Papier
zu drucken. Nicht zuletzt benétigt jeder Zahnarzt seinen
Heilberufsausweis inklusive geheimer PIN. Damit kénnen
sie falschungssichere Signaturen erstellen. Die zustandige
Zahnarztekammer stellt diesen aus.

Per Fingerabdruck zur Signatur

Zahnarzte kdnnen das E-Rezept wie gewohnt im Praxis-
verwaltungssystem erstellen — das System prift dann die
Vollstandigkeit. Mit dem elektronischen Heilberufsausweis
(eHBA2.0) lasst sich das E-Rezept per Fingerabdruck
unterschreiben. Somit sind die entscheidenden Informa-
tionen auf dem E-Rezept verschlUsselt in der Tl gespei-
chert, sodass der Apotheker sie spéater abrufen kann.
Winscht der Patient einen Papierausdruck, geht das
auch — genauso wie die datenschutzkonforme Ubermitt-
lung — in die E-Rezept-App des Patienten. Damit lassen
sich Formfehler, Missverstéandnisse und Rucksprachen
mit Apotheken vermeiden. Das langfristige Ziel ist, die
Informationen ausschlieBlich Uber die E-Rezept-App zu
Ubermitteln. Allerdings gilt fir Zahnéarzte weiterhin die Ver-
ordnung von Arzneimitteln nur im Zusammenhang mit
einer behandelnden Zahn-, Mund- oder Kieferkrankheit.
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Piezochirurgie und Implantmed
in einem Gerat - mit dem neuen
Piezomed Modul.

Moderne Piezochirurgie fir Ihr Implantmed.

Das Piezomed Modul ist der Game Changer in der Piezochirurgie.
Als einfache Add-on-Losung kann es mit Implantmed Plus
kombiniert werden. Damit durchbricht W&H erstmals Grenzen in

der chirurgischen Anwendung. Geballte Kompetenz verschmilzt -3 r T ] d
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Praxisrelevante FAQs
zur PAR-Richtlinie 2021

Seit dem 1. Juli 2021 gilt eine neue Richtlinie zur systematischen
Behandlung von Parodontitis und anderen Parodontalerkran-
kungen. Nachfolgend finden Sie ausgewahlte Fragen von Teil-
nehmern meines Online-Einfihrungsseminars zur neuen PAR-
Richtlinie, auf dich ich kurz eingehen mdéchte.

Frage 1:

sLaut der neuen Richtlinie kann eine ZE-Anfertigung vor-
weg erfolgen und erst spater die PAR-Behandlung, was
friiher doch nicht der Fall war? Wir hatten jetzt einen Gut-
achterfall, der wieder besagt, erst PAR-Behandlung, dann
Zahnersatz. Kdnnen Sie uns dazu auch etwas sagen?“

Antwort:

Die Anderung der PAR-Richtlinie ist so zu verstehen, dass eine
medizinisch notwendige Zahnersatzbehandlung vor der PAR-
Behandlung nicht grundsétzlich ausgeschlossen wird. So wére
2.B. bei einer frakturierten Zahnkrone eine Uberkronung als Aus-

nahme durchaus mdglich. Auch kann es notwendig werden,
insuffiziente Kronen/Brlicken abzunehmen, um die Erhaltungs-
wurdigkeit dieser Z&hne zu evaluieren, was dann ebenfalls eine
provisorische Zahnersatzversorgung vor der PAR-Behandlung
erforderlich macht. MaBgebend ist jedoch stets die fachliche
Beurteilung, nach der sinnvollerweise der definitive Zahnersatz
NACH dem Abschluss der PAR-Behandlung geplant und ange-
fertigt werden sollte.

Frage 2:

sWann kann nach einer PAR-Behandlung mit der Zahn-
ersatzplanung begonnen werden? Missen wir dafiir die
UPT-Phase abwarten?*

Antwort:

Es gibt keine Bestimmung, die besagt, dass die UPT-Phase ab-
geschlossen sein muss, bevor mit der Zahnersatzplanung be-
gonnen werden kann. Angesichts der Dauer der UPT-Phase ist
dies bei dringend notwendiger prothetischer Versorgung auch
nicht sinnvoll. Allerdings sollten die AIT und ggf. die notwendige
chirurgische Phase abgeschlossen sein, bevor mit dem Zahn-
ersatz begonnen wird. Entscheidend ist hier die fachliche Be-
urteilung des Patientenfalls.

Frage 3:

»In einer verbreiteten zahnarztlichen Publikation habe ich
gelesen, dass die Leistungen UPT d-g nicht delegierbar
sind. Ist das korrekt? Gibt es zu diesem Thema belastbare
Aussagen?“

Antwort:
Es gibt eine gemeinsame Stellungnahme von KZBV, BZAK,
DGZMK und der DG PARO vom 29. November 2021, dort heit es:

»,Um eine einheitliche Umsetzung in der Praxis zu gewéhrleisten,
geben KZBV, BZAK, DGZMK und DG PARO einen Uberblick zu
den Voraussetzungen der Delegation zahndrztlicher Leistungen
allgemein und stellen den Rahmen dar, in dem eine Delegation
der AIT mdglich ist und wann eine Delegationsentscheidung zu-
rickgenommen werden muss oder ausgeschlossen ist.”

Ferner heiBt es auf Seite 2:

LZundchst ist festzuhalten, dass alle Leistungen sowohl im
BEMA als auch in der Gebuihrenordnung flir Zahnéarzte (GOZ) als
zahnérztliche Leistungen behandelt und bewertet werden. Die
delegierte Vornahme einer Leistung setzt zwingend den Be-
handlungsauftrag durch die Zahndrztin oder den Zahnarzt vo-
raus. Das selbststédndige Tatigwerden von Fachpersonal ohne
zahndrztliche Anordnung ist nicht statthaft".

Dies bedeutet zunachst einmal, dass der zahnarztliche Behand-
ler wahrend einer delegierten Behandlung in der Praxis anwe-
send sein muss. Ferner entnimmt man dieser Stellungnahme,
dass die Delegation der AlT-a/b oder aber auch der UPT-e/f
maglich ist, wenn es um die Entfernung von weichen und harten
Belagen geht, die klinisch erreichbar sind. Ebenso ist die UPT-d
delegierbar, denn hier geht es um Sondierungstiefen und Son-
dierungsbluten. Die UPT-g ist zum Teil delegierbar: Rontgen-
beurteilungen und Befundungen sind nattrlich nicht delegier-
bar — hier ist das Zusammenspiel zwischen zahn&rztlichem
Behandler und dem nicht zahnarztlichen Fachpersonal genau
festzulegen.

Ich lade alle, die sich mit dieser Thematik noch gar nicht be-
schaftigt haben, herzlich zu meinem dreistindigen PAR-Einfuh-
rungswebinar ein. Hier werden auch insbesondere sinnvolle pri-
vate Zusatzleistungen besprochen. Bitte informieren Sie sich
unter www.synadoc.ch Uber die Termine.
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IMPLANTOLOGIE

Periimplantitis:

Vorsorgen statt versorgen

Die zahnarztliche Implantologie ist seit Jahrzehnten ein fester
Baustein in der Versorgung unserer Patienten. Die material-
wissenschaftlichen Weiterentwicklungen, insbesondere die
Modifikation der Oberflachen, hat die Osseointegration der
Implantate positiv beeinflusst, sodass wir die Einheilzeiten
reduzieren konnten. Parallel zeigt sich allerdings eine
deutliche Zunahme an periimplantaren Infektionen. Wir
mussen heute davon ausgehen, dass circa ein Funftel

der inserierten Implantate schon in den ersten Jahren

nach Einheilung und prothetischer Versorgung eine ent-
sprechende entzindliche Komplikation erfahren werden.

Unter dem Oberbegriff der ,Periimplantitis“ werden nun ver-
schiedene Entitdten zusammengefasst. Sicherlich am haufigsten
sind die biofilmbedingten periimplantéaren Entzindungen. Die
Préavention dieser Entziindungen steht im Fokus der Biomaterial-
wissenschaften. Mehrere experimentelle Studien beschéftigen
sich mit der Entwicklung suprahydrophiler Oberflachen, die die
Bildung von Biofilmen gegebenenfalls verhindern oder reduzie-
ren kdnnen; weitere Gruppen beschéftigen sich mit Nanopartikel-
modifizierten Implantatoberflachen oder mit gezielten Dekonta-
minationsstrategien. Diese neuartigen Oberflachentechnologien
kénnen unter Umstanden neue Behandlungskonzepte ermdg-
lichen. Moglicherweise sind auch Keramikimplantate geeignet,
die Haufigkeit von biofilmbedingten periimplantaren Entzindun-
gen zu reduzieren. Bei aller Begeisterung fir den technologischen
Fortschritt sollten wir aber zunachst dem Motto ,Vorsorgen statt
versorgen® auch hier folgen und darauf achten, das Implantat
suffizient in den Knochen zu inserieren. Ein entsprechendes
Weichgewebsmanagement und die adaquate prothetische Ver-
sorgung werden dazu beitragen, die haufig auch iatrogen be-
dingten periimplantaren Entzindungen zu reduzieren.

Prof. Dr. Dr. Jérg Wiltfang
Direktor der Klinik fir Mund-, Kiefer- und Gesichtschirurgie,
Universitatsklinikum Schleswig-Holstein, Campus Kiel

,Bei aller

Begeisterung

fiir den technolo-
gischen Fortschritt
sollten wir aber
zunichst dem
Motto ,Vorsorgen
statt versorgen”
auch hier folgen
und darauf achten,
das Implantat
suffizient in den
Knochen zu
inserieren.”
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IMPLANTOLOGIE

Minimalinvasive Implantation
mit internem Sinuslift

Ein Beitrag von Dr. Mahssa Arjmandi

I FALLBERICHT /// Die zahnarztlich-chirurgische Rehabilitation von alteren Patienten mit
diversen Vorerkrankungen und teilweise geringem Knochenangebot erfordert ein minimal-
invasives Verfahren, welches die Patienten so wenig wie moglich belastet. Selbst bei gerin-
gem Knochenangebot im Bereich der Kieferhohle kann der Halt der Prothese bei Senioren
einfach und unkompliziert um ein Vielfaches verstarkt werden. Die Anwendung des MIMI®-
Verfahrens (minimalinvasive Methodik der Implantation) in Kombination mit dem internen
direkten Sinuslift bieten flr die Patienten eine sehr kurze Behandlungsdauer und nahezu
keine postopterativen Beschwerden. Im Folgenden wird anhand eines Fallberichts dieses
Vorgehen beispielhaft vorgestellt.

Ausgangssituation

Der Patient (méannlich, 88 Jahre) wurde in der Praxis mit einer Teleskopprothese im Oberkiefer vorstellig. Der
notwendige Halt der Prothese war nicht mehr gegeben und der Patient wiinschte eine neue Versorgung. Da

or. hﬁfhosssfuér/imﬂ die beiden restlichen Pfeilerz&hne eine massive Parodontalspaltverbreiterung und Lockerungsgrad 3 aufwie-

sen, waren diese nicht erhaltungswdirdig. Eine Extraktion war angezeigt. Der Patient wollte eine weitere Ver-

E_ E schlechterung des Prothesenhalts nach Extraktion nicht akzeptieren und entschied sich fir eine implantat-

E 4 getragene Prothese auf sechs Implantaten mit Kugelkopfankern. Der Patient war multimorbide, unter anderem
E ] ] Diabetiker und nahm diverse Medikamente ein, einschlieBlich die Blutverdinnungstablette ASS 100.




IMPLANTOLOGIE

Vorgehensweise

Die vertikale Knochenhdéhe wurde anhand eines OPGs
bestimmt (Abb. 1). Der VergréBerungsfaktor wurde mit
drei Messkugeln ermittelt, die an einer Messschablone
fixiert waren. Es wurden sechs zweiteilige Champions
(R)Evolution® Implantate in den GroéBen 10/4,0mm,
10/3,5mm, 8/3,5mm im Bereich Regio 15 bis 25 ge-
setzt. FUr die Anasthesie wurde Ultracain D-S in Klei-
nen Depots im zu implantierenden Bereich verteilt. Die
Implantation war CNIP (Cortical Navigated Implantation
Procedure) navigiert und minimalinvasiv, das heiBt, die
Bohrungen erfolgten transgingival und die Fihrung war
bei niedriger Umdrehungszahl durch die Kortikalis ge-
geben.

Wegen der niedrigen Umdrehungszahl konnte auf
Wasserkihlung mit Kochsalzlésung verzichtet werden.
Nach jeder Bohrung wurde die Integritat der Knochen-
wéande in der Kavitdt mit einer ausreichend langen,
stumpfen Sonde zu allen Seiten Uberprift (Knochen-
kavitatsprobe). Im Bereich 14 erfolgte ein interner, di-
rekter Sinuslift. Hierzu wurde mit dem Dreikantbohrer
(@ 2,3mm, konischer Dreikantbohrer) bis etwa 1mm
vor den Kieferhdhlenboden vorgebohrt. Der restliche
Knochen des Kieferhdhlenbodens wurde dann mit
Condensern verdichtet. Die Membran wurde mit einem
Condenser (2 3,0mm) mit abgerundeter Spitze ange-
hoben. Ein Kollagenvlies (CollaWin!) wurde in die Kno-
chenkavitat eingeflihrt und mit einem sehr kurzen und
runden Bohrer (2 3,7 mm) linksdrehend verdichtet. Die
Stabilitat wurde mit Condensern aufsteigenden Durch-
messers Uberprift und das Implantat (10/4,0 mm) an-
schlieBend mit einer Primarstabilitat von 30N einge-
bracht. Die Shuttle der Implantate, welche auch als
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Question
& Answer

Lernen Sie
unsere Autorin
kennen!

DR. MAHSSA ARJM:

,Die grofte alltagliche Heraus-
forderung sind suboptimale
Knochenverhaltnisse.”

Frau Dr. Arjmandi, Sie sind angestellte Zahnarztin in der Praxis

Dres. Weickum in Mannheim - Was fasziniert Sie an der Implantologie?
Die Implantologie stellt meines Erachtens einen Teilbereich der Zahnmedizin dar, der fiir die
Versorgung der Patienten eine vdllig neue Welt an Moglichkeiten erdffnet. Inzwischen lasst
sich die Behandlung fiir den Patienten so schnell, minimalinvasiv und schmerzarm durch-
fiihren, dass Belastbarkeit und Alter kaum eine Rolle spielen, wenn der Patient seine Lebens-

qualitdtin dieser Hinsicht verbessern méchte.

Sie haben das Curriculum ,Experte fiir Implantologie und Implantat-

prothetik” (CITC) absolviert. Was war dabei Ihre groBte Lernkurve?
Das Curriculum hat vor allen Dingen meine eigene Sicherheit gestarkt. Ich hatte bereits vor
dem Curriculum kleine, simple implantologische Planungen aufgestellt und durchgefiihrt,
hatte mich jedoch nicht an komplexere Rehabilitationen herangewagt. Das Curriculum war
sehr praktisch ausgelegt, sodass ich mit dem Vorgehen bei unterschiedlichen Knochen-
harten, geringem Knochenangebot und auch schmalen Kieferkimmen richtig vertraut
wurde. Das Wissen tiber einen Sinuslift beispielsweise blieb eben nicht nur auf der Ebene
der Theorie. Ich hatte die Maglichkeit, Kolleginnen und Kollegen bei ihren Implantationen
zu assistieren und Behandlungen in der eigenen Praxis mit Begleitung durchzufiihren. Mei-
ne groBte Lernkurve war, dass das Spektrum an Patienten, denen ich eine implantologische
Behandlung empfehlen and anbieten kann, zugenommen hat, weil ich mit viel mehr anato-

mischen Gegebenheiten umgehen konnte.

Was fordert Sie in lhrer téglichen implantologischen Arbeit immer
wieder heraus?
Die groBte alltagliche Herausforderung sind suboptimale Knochenverhéltnisse, vor allem,
wenn groBere Knochendefekte aufgrund vorangegangener entziindlicher Prozesse be-
stehen.
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Gingivaformer dienen, wurden &quigingival versenkt. Im Anschluss an die Implantation wurde ein

OPG als Kontrollbild angefertigt {Abb. 2). Aufgrund der Unscharfe im Frontzahnbereich wurden,

flr die bessere Darstellung, noch Einzelbilder angefertigt (Abb. 3a und b). Auf dem Einzelbild des

ersten Quadranten {Abb. 3a) ist der Sinuslift sehr gut zu erkennen. Abbildung 4 zeigt den Zustand

im Mund direkt im Anschluss an die Implantation. Hier lassen sich die Vorziige der Implantation nach
dem MIMI-Verfahren deutlich erkennen.

Unmittelbares Ergebnis

Der Patient verlasst die Praxis mit sechs neuen Implantaten, ohne dass eine Wunde im Mundraum zu erkennen
ware. Prophylaktisch wurde ein Rezept Uber Ibuprofen 600 ausgestellt, diese Tabletten waren nach Bedarf ein-
zunehmen. Der Patient berichtete, nur eine Tablette am Tag der Implantation gebraucht zu haben. Aufgrund
der Multimorbiditat des Patienten und der Diabeteserkrankung erfolgte eine postoperative Antibiotikagabe mit
Augmentan 875/125 mg fur funf Tage.

Die provisorische Versorgung erfolgte durch Umarbeitung der Teleskopprothese des Patienten. Im Bereich der
Implantate wurde die Prothese so weit ausgeschliffen, dass die Implantate wahrend der Einheilphase nicht
belastet werden konnten.

Nachsorge

Nach zehn Wochen erfolgte die Abformung fiir eine konventionelle Oberkiefer-Vollprothese. Der Zahntechniker
sparte im Bereich der Implantate genligend Platz fUr die Matrizen (MMTs) aus. Im letzten Schritt wurden die
Shuttles ab- und die Kugelkopfabutments mit etwa 20 N eingeschraubt. Die MMTs wurden auf die Kugelkdpfe
aufgesteckt und mit Kunststoff an der fertigen Prothese fixiert. Die Ausarbeitung erfolgte im hauseigenen Labor
(Abb. 5). Die Prothese wurde eingegliedert und dem Patienten wurden Handhabung, Pflege und Reinigung der
Prothese sowie der Implantate gezeigt. Nach zwei Tagen kam der Patient sehr zufrieden zu seinem Kontroll-
termin, es musste nur eine kleine Druckstelle beseitigt werden. Abbildung 6 zeigt den Zustand der Implantate
bei einer Kontrolluntersuchung acht Monate nach Implantation. Der Patient kommt mit der Pflege sehr gut zu-
recht und berichtet gllicklich von einer deutlichen Steigerung der Lebensqualitdt. Er kann das Essen wieder
richtig genieBen. Auch Esseneinladungen im Familien- und Freundeskreis kénnen nun wieder mit Freude
angenommen werden.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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IMPLANTOLOGIE

Die implantologische

Abrechnung

Ein Beitrag von Sabine Schmidt

IMPLANTOLOGISCHE ABRECHNUNG ///

Zu einer erfolgreichen Spezialisierung in einem
Fachgebiet gehort auch der Bereich Abrechnung.
Der vorliegende Beitrag gibt wichtige Hinweise
zur korrekten Abrechnung erbrachter implantolo-
gischer Leistungen.

im Vergleich

Seit einiger Zeit bietet das Deutsche Zahnarztliche Rechen-
zentrum (DZR) einen praxisindividuellen Vergleich von Ab-
rechnungsziffern an. Das DZR HonorarBenchmark ist ein
kostenloses Kundenmodul und stellt Auswertungen zu
allen Abrechnungsziffern, Patientenaltersstrukturen, geo-
grafischen Vergleichen u.v.m. zur Verfigung. Der Auswer-
tung liegen Uber zwei Milliarden anonymisierte Abrech-
nungsdatensatze aus der Privatliquidation (GOZ, GOA,
Analog- und Verlangensleistungen etc.) zugrunde. Durch
die praktische Gegenlberstellung der Abrechnungsposi-
tionen oder auch der Altersstruktur ist es Zahnarzten so-
wie Abrechnungsexperten einfach maoglich, Licken und
Optimierungspotenziale in der Praxis zu identifizieren und
den Praxiserfolg zu steigern. Der Zugriff auf das DZR
HonorarBenchmark ist online fir Kunden des DZR mog-
lich. Dartiber hinaus sind praxisregionale und anonymisierte
Vergleiche bis auf regionale Ebenen bzw. Praxisstandorte
moglich.

Der folgende Vergleich implantologischer Leistungen ba-
siert auf Auswertungen aus dem DZR HonorarBenchmark.
Dabei wird der bundesweite Durchschnitt betrachtet. Die
Abrechnung implantologischer Leistungen l&sst sich im
Honorarbereich in vier Kategorien einteilen, aus denen je-
weils zwei einzelne Leistungen betrachtet werden:

Taschenrechner: © Loocid GmbH — stock.adobe.com
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/ JVielfach wird die
Schwierigkeit bei der
Durchfihrung der Rént-
genaufnahmen nicht
dokumentiert, dadurch

wird oft auf eine An-
passung des Faktors
verzichtet und Honorar

verschenkt.”

 Chirurgische Leistungen Insertion/Wiedereréffnung
» Rontgenologische Leistungen

* Augmentative Leistungen

» Weichteilchirurgische Leistungen

Die implantatbezogene Analyse (GOZ 9000) wird im bun-
desweiten Durchschnitt zum 2,4-fachen Satz abgerechnet
und erldst damit rund 119 Euro pro Leistung. Der geschlos-
sene Sinuslift (GOZ 9110) wird im bundesweiten Durch-
schnitt zum 3,1-fachen Satz abgerechnet — dies entspricht
einem Honorar von 261 Euro pro abgerechneter Leistung.
Eine Uberschreitung des 2,5-fachen Steigerungsfaktors ist
bei réntgenologischen Leistungen nicht zuléssig. Auffallig
ist, dass sich bei rontgenologischen Leistungen insgesamt
ein zurlickhaltendes Anheben des Steigerungsfaktors be-
obachten lasst. Das OPG (GOA 5004) wird bundesweit zum
2,2-fachen Satz (51,82 Euro pro Leistung) honoriert, die
GOA 5000 sogar nur zum 2,1-fachen Satz (6,10 Euro pro
Leistung). Sabine Schmidt, Leiterin des DZR-Fachreferats
GOZ/GOA/BEMA, meint dazu: ,Vielfach wird die Schwie-
rigkeit bei der Durchfihrung der Réntgenaufnahmen nicht
dokumentiert, dadurch wird oft auf eine Anpassung des
Faktors verzichtet und Honorar verschenkt.”
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Ahnlich sieht es bei augmentativen Leistungen aus. Bundes-
weit findet sich hier der Faktor immer unter dem 3-fachen
Satz. Beispielhaft verweisen wir hier auf den externen Sinus-
lift (GOZ 9120), der durchschnittlich mit Faktor 2,9 490 Euro
pro Leistung) abgerechnet beziehungsweise die Augmen-
tation des Alveolarfortsatzes (GOZ 9100), die bundesweit mit
Faktor 2,2 (333 Euro pro Leistung) berechnet wird.

In der Weichteilchirurgie werden haufig komplizierte Lap-
pentechniken durchgefuhrt. Trotzdem wird hier Uberwie-
gend der Faktor 3 unterschritten. Die GOA 2382 (schwierige
Hautlappenplastik) wird bundesweit mit 112 Euro verglitet
(2,6-facher Satz), die GOZ 3240 (Vestibulumplastik) mit
74 Euro pro abgerechneter Leistung (2,4-facher Satz). Hier
ware eine patientenindividuelle Dokumentation der Erfolgs-
faktor fUr eine kostendeckende zahnarztliche Leistung.
Dazu erneut Sabine Schmidt: ,Die zahnérztliche Abrech-
nung ist ein extrem komplexes Fachgebiet. Neben der
betriebswirtschaftlich stimmigen Faktorsteigerung sind die
rechtssichere Dokumentation sowie der professionelle Um-
gang mit privaten Kostentragern weitere wichtige Erfolgs-
faktoren der zahnérztlichen Abrechnung.”

.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
.

DZR - Das 360° Factoring und
Abrechnungsunternehmen

ANZEIGE Einen praxisindividuellen Honorarvergleich
der Top 20 GOZ-Abrechnungspositionen
bekommen ZWP-Leser zu Sonderkondition

von 99 Euro netto unter kontakt@dzr.de

RegelméaBige Vergleiche aus dem DZR Honorar-

A’ Benchmark finden ZWP-Leser bei der DZR
# mithyd roxylapatit %& Blaue Ecke auf Facebook und Instagram. Die

6}(’ 5 DZR Akademie bietet regelmé&Big Seminare
e &‘\\ ‘:. = zur rechtssicheren Dokumentation an. Eine
SPEIKO MTA Zement ST A f( & Ubersicht zum Seminarangebot finden Sie auf
mit Hydroxylapatit: \\ :;% - www.dzr.de/veranstaltungen.
- Endodontischer ; Alle weiteren Fragen kénnen gerne telefonisch
Reparaturzement Rt unter +49 711 99373-4980 gestellt werden.
- Aus Reinstchemikalien
- Biologisch vertréglich,
schwermetallfrei
- Hervorragende Abdichtung
- WiederverschlieBbar, INFORMATION ///
mit Léffel dosierbar und
dadurch dkonomisch Sabine Schmidt
y DZR Referatsleitung GOZ/GOA/BEMA
\ s.schmidt@dzr.de
www.dzr.de
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IMPLANTOLOGIE

Sofortimplantation und Sofort-
versorgung mit neuer Prazision

Ein Beitrag von Dr. Markus Sperlich und Dr. Mathias Sperlich

B FALLBERICHT /// Auf Patientenseite wachst die Nachfrage nach weniger invasiven und

langwierigen Behandlungen, welche die korperliche und psychische Einschrankung so ge-

ring wie mdglich halten. Dies bestatigen jlingste Trends und Zukunftsanalysen' und deuten

auf eine steigende Nachfrage nach effizienten, sofortigen implantologischen und implantat-
prothetischen Losungen hin. Infolge der Digitalisierung ist zudem der Informationsstand

bzw. das Bewusstsein der Patienten zu implantologischen Sofortversorgungen deutlich gro- Lieratur

Ber geworden. Im nachfolgenden Beitrag befassen sich die Zahnérzte Dr. Markus Sperlich  [®]z5[=]
und Dr. Mathias Sperlich (Freiburg im Breisgau) mit dem Behandlungskonzept der implan- :
tologischen Sofortbehandlung. [=]

Das Behandlungskonzept der implantologischen Sofortbehandlung mit Sofortimplantation und Sofortversor-
gung bietet dem Patienten eine moderne und vorteilhafte Behandlungsoption unter maximalem Erhalt der
biologischen und physiologischen Gegebenheiten. Dadurch kénnen die Gesamtbehandlungszeit fir den Pa-
tienten deutlich verkirzt und gleichzeitig Kosten reduziert werden.? Der Eingriff verlauft atraumatisch, verkirzt
die Heilungszeit und ermdglicht eine schnelle Rehabilitation. Somit wird dem Patienten zu mehr mundbezo-
gener Lebensqualitat verholfen. Physiologisch kdnnen durch dieses Behandlungskonzept die Dimensionsver-
anderungen im Bereich der marginalen Knochenwande nach Zahnextraktion deutlich reduziert werden.®#

Fallbeispiele einer Sofortimplantation

In einer Fallserie wurden hierftr 20 nichterhal-
tungswurdige Zahne durch Sofortimplantation
mit Straumann BLX Implantaten und praope-
rativ gefertigten CAD/CAM-Kronen sofortver-
sorgt. Préoperativ erfolgte in allen Féllen eine
dreidimensionale Implantatplanung mit dem
Planungssystem SMOP Swissmeda (Abb. 1)
zur Festlegung der optimalen prothetischen
Implantatposition, um eine Sofortversorgung
zu gewahrleisten. AnschlieBend wurde die
Bohrschablone konstruiert und gleichzeitig die
Dimension flir die spétere prothetische Supra-
konstruktion mithilfe der Abutmentgeometrie
definiert. Die STL-Daten der prospektiven Im-
plantatposition wurden aus dem 3D-Implantat-

Abb. 1: Dreidimensionale Implantatplanung
in SMOP Swissmeda.
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IMPLANTOLOGIE

exocad 2
»

Abb. 2: Konstruktion der praoperativ gefertigten Krone in exocad.

planungssystem SMOP generiert und direkt in eine
CAD-Software (exocad) eingespielt (Abb. 2). Auf dieser
Grundlage erfolgte in exocad die praoperative CAD/
CAM-Fertigung der Prothetik. In der beschriebenen
Fallserie wurden préoperativ jeweils transokklusal ver-
schraubte Einzelkronen aus Kunststoff hergestellt.

Operativer Workflow

Operativ wurden zunachst die atraumatische Extraktion
der Zéhne (Abb. 3), ein Alveolenmanagement und an-

Abb. 3: Atraumatische
Zahnentfernung. Abb. 4:
Sofortimplantation.

schlieBend die Sofortimplantation mit einem daftr ge-
eigneten Implantat (Abb. 4) durchgefuhrt. Bei Erreichen
eines Eindrehmomentes von groéBer als 35 Ncm erfolgte
die Sofortversorgung mit der préoperativ gefertigten
transokklusal verschraubten Krone. Voraussetzung fur
dieses operative Vorgehen sind eine intakte Alveole,
intakte Weichgewebsverhaltnisse, Entziindungsfreiheit
sowie die Compliance des Patienten.®

FUr die Durchfuhrung des beschriebenen Workflows ist
eine dreidimensionale Planung unumganglich.6® Nur
durch die schablonengeflhrte Insertion ist es maglich,

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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Abb.5 und 6: Prototyp der
Eindrehwerkzeuge HO7/HO9/H11.
Abb. 7: Positionierung der TorcFit-
Innenverbindung durch das
Eindrehwerkzeug HO7.

IMPLANTOLOGIE
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dass das Implantat chirurgisch in der durch die digi-
tale Planung festgelegten vertikalen Hohe und Rota-
tionsausrichtung der Innenverbindung platziert wer-
den kann. Daflr muss die TorcFit-Verbindung des
Straumann BLX Implantats aus der digitalen Pla-
nung chirurgisch exakt reproduziert werden. In un-
serer Praxis speziell entwickelte Eindrehwerkzeuge
HO7/HO9/H11 (Abb.5 und 6) definieren die An-
schlagshdhe auf dem Hulsenlager der Bohrscha-
blone sowie die richtige vertikale Implantatposition,
Angulation und Rotationsausrichtung der TorcFit-In-
nenverbindung (Abb. 7) Uber einen Positionierungs-
marker. Dieses Vorgehen vermeidet eine nachtrég-
liche Bearbeitung der prothetischen Sofortversor-
gung. Dadurch werden eine manuelle und chemi-
sche Manipulation des Operationsgebietes aus-
geschlossen und eine ungestérte initiale Heilung er-
moglicht. Die Oberflache der eingesetzten Kronen
behalt somit die im Labor erzeugte finale und po-
lierte Beschaffenheit (Abb.8) und dem Patienten
wird eine prothetische Prolongation des Eingriffs er-
spart.

Die Sofortbehandlung weist gegenlber anderen
Beispielen gleichwertige Erfolgsgrade auf.® FUr den
Erfolg entscheidend sind dabei die folgenden Pa-
rameter:™® die Patientenauswahl, Knochenqualtitat

Abb. 8: Préoperativ gefertigte
CAD/CAM-Krone in Regio 25.
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und -quantitat, das Implantatdesign, der Eindrehmo-
ment (ITV) von groBer als 35Ncm," die Eindreh-
werkzeuge HO7/H09/H11 und die chirurgische Er-
fahrung. Eine Grundvoraussetzung fur diesen Work-
flow ist eine wie oben beschriebene digitale Implan-
tatplanung.”

Erfolgsraten préoperativ
gefertigter Prothetik

In der oben beschriebenen Fallserie wurde eine
Passgenauigkeit der préoperativ gefertigten Prothe-
tik von 95 Prozent erzielt. Dabei wurde eine intraope-
rative nachtragliche Manipulation der Prothetik als

Abb. 5—7: © Formherr Industriedesign Braunschweig




Abb. 8—10: © Sperlich&Sperlich Zahnmedizin Freiburg

IMPLANTOLOGIE

Abb. 9: Radiologisches Follow-up Regio 22.

Misserfolg gewertet. Die Uberlebensrate und Er-
folgsrate der gesetzten Implantate lagen nach
18 Monaten bei 100 Prozent (Abb. 9 und 10). Die
prothetische Erfolgsrate der praoperartiv hergestell-
ten Sofortversorgung lag bei 90 Prozent. In zwei Fal-
len kam es zur Lésung der Krone von der Klebebasis
im Laufe der ersten sechs postoperativen Monate. In
einer Ubersichtsarbeit zeigten die Autoren einen Ver-
gleich zwischen den verschiedenen Implantations-
und Belastungsprotokollen.’? Die Sofortimplanta-
tion zusammen mit einer Sofortbelastung zeigte in
dieser Arbeit einer Erfolgsrate von 98,4 Prozent.
Herkdmmliche Protokolle einer Spatimplantation
kombiniert mit einer konventionellen Belastung wei-

sen eine Erfolgsrate von 97,7 Prozent auf. Beachten
sollte man jedoch, dass es beim Vergleich der einzel-
nen Protokolle einen zum Teil erheblichen Evidenz-
unterschied der eingeschlossenen Arbeiten gibt. Bei
der Sofortbehandlung handelt es sich lediglich um
klinisch dokumentierte Daten.

Fazit

Vorteile des oben beschriebenen Workflows sind
ein Hochstmal an Patientenzufriedenheit, eine ver-
kirzte Behandlungszeit sowie ein optimaler Erhalt
vorhandener biologischer Strukturen. Eine erfolgrei-
che Umsetzung basiert auf der strikten Einhaltung
der genannten Voraussetzungen sowie der Notwen-
digkeit einer ausreichend chirurgischen Erfahrung.
ZukUnftig bendtigt es weitere wissenschaftliche Un-
tersuchungen mit hoher Evidenz, um diese Ergeb-
nisse zu bestatigen und zu festigen.

Dr. Markus Sperlich Dr. Mathias Sperlich
Infos zum Autor Infos zum Autor

EEE: [

Abb. 10: Klinisches Follow-up nach
18 Monaten Regio 22.
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Schonende
Implantathals-
reinigung mit der
SF1982 chne
Oberflachen-

artefakte.

<

€

L

“

IMPLANTATPROPHYLAXE

Implantatscaler tir ein prazises
Oberflachendebridement

1. Prophylaxe-/Parodontitisbehandlung

Warum bedarf es neben der hiduslichen Hygiene auch der
professionellen Zahnreinigung?

Damit es aufgrund von Biofim oder Zahnstein nicht zur Dia-
gnose Mukositis oder Parodontitis kommt, nimmt die Pro-
phylaxe eine bedeutende Rolle ein. Werden Zahnoberflachen
nicht von weichen oder harten Belagen und Konkrementen
befreit, kbnnen graduelle Entziindungserscheinungen die Folge
sein. Grundsatzlich decken Schall- und Ultraschallsysteme
(SonicLine bzw. PiezolLine/Komet Dental) samtliche prophylak-
tische Indikationen supra- und subgingival ab.

2. Implantatprophylaxe

Warum bedarf ein Implantat einer Sonderbehandlung bei
der Prophylaxe?

Ein Implantat besitzt eine andere Oberflache und Verankerung
als der natlrliche Zahn und damit auch eine andere Abwehr-
kompetenz! Aus diesem Grund muissen Implantatpatienten
speziell praventiv betreut werden, um den Langzeiterfolg der
inserierten Implantate zu sichern. Hier gilt es, eine Mukositis um
jeden Preis zu verhindern! Die Ursachen flr solche graduellen
Entzindungserscheinungen sind multifaktoriell. Die Aussicht
auf eine Ausweitung der Erkrankung, zum Beispiel in eine Peri-
implantitis, sollten Prophylaxe-Teams antreiben, die dauerhafte
Gesunderhaltung des Weichgewebes rund um das Implantat zu
gewahrleisten.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

Wie geht man beim Implantat am besten instrumentell vor?
Grundsatzlich kann sich Plague an rauen Oberflachen viel
schneller ablagern als an glatten. Die SF1982 gewahrleistet eine
abrasionsfreie Entfernung der Konkremente, was das Aufrauen
der Implantathalspartie durch Kratzartefakte verhindert. Rein
werkstofftechnisch kann dieser Polymer-Pin die Implantatober-
flache nicht beschadigen. Das Ergebnis ist eine gesauberte
Oberflache auf Titan wie auch Keramik, die eine erneute Plague-
ablagerung erschwert. Bei der Therapie einer Mukositis kann die
Spitze auch in tieferen Taschen eingesetzt werden, genauso wie
in allen weiteren Stufen der Therapie periimplantarer Infektionen.

3. Kompatibilitat

Ist dieser Polymer-Pin auch kompatibel zu anderen Einhei-
ten?

Die Schallspitze SF1982 flr die professionelle Implantatreini-
gung ist — zum Beispiel in Verbindung mit dem Spitzenhalter
S$1981.ST1 — kompatibel zu Satelec® und NSK-Einheiten. Der
Halter ist auch fUr weitere Ultraschallsysteme, wie z. B. der An-
bieter Dentsply Sirona, KaVo (Piezo Lux™, Piezo SONOsoft)
oder EMS, erhaltlich. Fur die validierte maschinelle Aufbereitung
wurde der spezielle Splladapter 1977 (oder 1977L) jeweils pas-
send konzipiert. Somit bietet das Schall - und Ultraschallspitzen-
sortiment von Komet Dental Scaler- und Parospitzen flr viele
gangige Systeme — fur ein effektives und prazises Debridement
der Oberflachen rund um das Implantat.
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HILTON MUNICH PARK HOTEL, MUNCHEN

DER GUIDED BIOFILM THERAPY SUMMIT
KOMMT NACH MUNCHEN!

Préavention ist der Schliissel zu einer langfristigen Mundgesundheit. Heute stehen moderne /
Therapien und innovative Technologien zur Verfligung, um eine erfolgreiche Behandlung

zu gewihrleisten. Auf dem GBT Summit kommen Experten und Behandler aus ganz
Deutschland zusammen, um sich tiber orale Pravention auszutauschen.

Der GBT Summit ist Teil einer internationalen Kongressreihe. Im Fokus stehen die viel-
seitigen Anwendungsbereiche der Guided Biofilm Therapy, sowie erfolgreiches Praxis-
management. Treten Sie mit renommierten Referenten vor Ort in Kontakt, informieren
Sie sich Uber neueste wissenschaftliche Erkenntnisse sowie spannende Innovationen und
finden Sie heraus, warum das GBT Protokoll so erfolgreich ist.

Kongresssprache ist Deutsch.

v/ RENOMMIERTE REFERENTEN
" WISSENSCHAFT & PRAXIS
/" AKTIVER AUSTAUSCH
v/ 6CE PUNKTE

JETZT ANMELDEN

GBT-DENTAL.COM/DE

BEI PANDEMIEBEDINGTEM AUSFALL
GELD-ZURUCK-GARANTIE

BOLOGNA
JORDANIEN
KRAKAU
LISSABON
LONDON
MADRID
MARSEILLE
MUNCHEN
SEOUL
SYDNEY
TOKYO
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Interviews im  ©
Audioformat

B \Wir driicken den Aufnahme-Button: Ab sofort bietet die ZWP in jeder 2022-
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Ausgabe kurzweilige Interviews mit Zahnarzten, Experten der Dentalwelt und
dartber hinaus. Dabei ist kein Thema zu klein, zu groB, zu nichtig. Wir schauen
mit unseren Gesprachspartnern vor und hinter die Kulissen ihrer Arbeits- und
Interessenbereiche und zeigen so die (Stimmen-)Vielfalt der zahnérztlichen
Praxis. Wir besprechen fachliche Themen
und wirtschaftliche Inhalte sowie ganz per-
sonliche Erfahrungen der Interviewten. Alle
reingehort-Episoden kénnen auf ZWP online
unter www.zwp-online.info/podcast je-
derzeit und Uberall aufgerufen werden. Ge-
fUhrt werden die Interviews von unserer Re-
dakteurin Katja Mannteufel.

Die Interviews sind iiber
www.zwp-online.info/podcast
jederzeit und iiberall aufrufbar.
Einfach anklicken und

reingehort!

© BillionPhotos.com — stock.adobe.com

Bei Interesse an einem
reingehort-Interview und fur
Tipps zu Themen, die sich
fur unser neues Kurzformat
eignen, freuen wir uns tber
jeden Ihrer Hinweise an:

redaktion@oemus-media.de

ZWP-Redakteurin Katja Mannteufel fihrt die Gespréche mit unseren

Interviewpartnern.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022



rengehort: &

reingehért: Interviews mit Zahn&rzten und Menschen aus der Dentalwelt.

,Ich kann das wirklich nur jedem
empfehlen, aus seiner Komfortzone heraus-
zutreten und solche Scholarship-Moglich-

keiten anzunehmen.”

Dr. Frederic Kauffmann absolvierte
von 2018 bis 2020 zwei Forschungs-
jahre an der University of Michigan
in Ann Arbor. Dabei wurde sein
Schritt ins Ausland anfénglich durch
ein ITI-Stipendium ermdglicht. Das

International Team for Implantology (ITl)

fordert die Erweiterung des Wissens in der
Oralen Implantologie und der dentalen Gewebe-
regeneration, basierend auf evidenzbasierten Er-

kenntnissen. Zu den groBangelegten Fortbildungsinitiativen des ITI gehdrt auch
das ITI-Stipendium, das Dr. Kauffmann fir sich nutzen konnte.

Seine Zeit in den USA war von intensiver Arbeit in verschiedenen Forschungs-
gruppen gepragt, in der Lehre der Zahnmedizinstudierenden sowie in der Zusam-
menarbeit mit den Postgraduierten. Nach seiner Rickkehr aus den USA war
Dr. Kauffmann in der Klinik fir Mund-, Kiefer- und Gesichtschirurgie/Translationale
Implantologie am Universitatsklinikum Freiburg tatig. Seit 2021 ist er in der
Dusseldorfer Gemeinschaftspraxis fur Kiefer- und Gesichtschirurgie Dr. Stroink

und Kollegen angestellt.

Hier geht’s zur ersten

El'-l 'E rein?ehért—Folge. E E

E Dr. Frederic Kauffmann
1

w  Infos zur Person

prssentiortvon & U P EELELE
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.The future is now":
Multithematische Online-Seminare

Nach dem Vorjahreserfolg mit fast 4.000 zufriedenen Teil-

nehmern startet DIE ZA mit einer neuen kostenlosen

Onlineseminar-Reihe in das Jahr 2022. Seit vielen Jahren @
in der Branche mit ihrem Fortbildungsprogramm etab- =0

liert, setzt DIE ZA in diesem Jahr auf ein innovatives Kon- i‘ﬂ

zept: Jedem Thema wird ein ganzer Monat gewidmet.

Teilnehmer konnen sich auf Bereiche wie Natur, Abrech-

nung oder Alignertherapie freuen. Darin werden Inhalte
wie natiirliche Dentalprodukte, Details zu BEMA, GOZ und

den neuen PAR-Richtlinien sowie Tipps zur Beratung und Q M L M E S E M N A R E
Behandlung mit der Alignertherapie vermittelt. Interes- oo ) :
FUR IHREN PRAXISALLTAG

sierte erwarten erfahrene Referierende, u.a. Dr. Anne
Heinz, ZA-Markenbotschafterin und Inhaberin einer Méar-
chenkinderzahnarztpraxis, Regina Granz, Expertin fiir Abrechnungsthemen,

und Dr. Susanne Woitzik, die den Teilnehmern das ZA-Factoring naherbringt. Die kostenlosen Online-Seminare
Kkénnen Interessierte hier buchen:

www.die-za.de[seminarkalender

Zahnarztliche Abrechnungsgesellschaft AG - Tel.: +49 211 5693-373 - www.die-za.de

Orale Pravention — Der Schlissel zum Erfolg

GBT Summit, die internationale Kongressreine (ber Guided

Biofilm Therapy, kommt nach Miinchen! Filr eine langfristige N L N ‘ ' ’ &
Mundgesundheit sind préventive MaBnahmen unumganglich, .~ G BT

flr die heutzutage vielfaltig-moderne, erfolgreiche Therapien >

und innovative Technologien zur Verfligung stehen. Erfahren -

Sie am Samstag, dem 2. April 2022, alles (ber den Game- o , Mo [
changer in der Karies- und Parodontitisprophylaxe. Veranstal- N 4 ' ‘ ‘
tungsort des GBT Summit ist das Hilton Munich Park Hotel. Auf ’

der Agenda stehen unter anderem Themen wie die ,Hausliche :TPSRTligoea

mechanische Mundhygiene — simpel oder doch komplexer als I E e me———
gedacht” (Referent: Prof. Dr. Christian Graetz) sowie ,Wege KOMMT NACH MUNCHEN!

zum Erfolg mit der GBT — Ergebnisse aus der Praxis* (Referen-

tin: Adina Mauder). Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff zeigt,

wie die Prophylaxe zum Profit-Center wird; dariiber hinausgeht =~ =============-==----mmm oo
Prof. Dr. Sigmar Schnutenhaus auf den langfristigen Erfolg von

Implantatversorgungen und den Status quo der Implantologie N\me\d““g
2022 ein. Informieren Sie sich aus erster Hand tber neueste | \/
wissenschaftliche Erkenntnisse und profitieren Sie von einem J ETZT B U CH E N °
spannenden Tag rund um die Themen orale Prophylaxe, sys- Bis 16.Februar gibt es E ot E
temische Erkrankungen und Guided Biofilm Therapy. einen zusatzlichen

Infos zum Unternehmen hbucherrabatt
Quelle: [m]: ZH [m] Fri E

E1 EMS Electro Medical von 20 Prozent.

MAKE ME SMILE.  Systems GmbH
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= 1. Bayerischer Netzwerk-

eaz

1. Bayerischer Netzwerk- und und Trainingstag fiir Zahnarztinnen
Trainingstag fiir Zahnarztinnen

Samstag, 12. Mirz 2022 Am 12. Mérz 2022 findet der 1. Bayerische Netzwerk- und Trainingstag fiir Zahnérztinnen
Landhotel Geiselwind statt. Schwerpunkt ist der gezielte Austausch zu den Fragen und Herausforderungen als

Unternehmerin und der Aufbau eines Netzwerks unter Zahnérztinnen. Diese werden er-
mutigt, von den Erfahrungen der Kolleginnen zu profitieren, indem sie ihre Kontakte aktiv
nutzen und pflegen. Die Veranstaltung ist derzeit im unterfrankischen Geiselwind in
Prasenz geplant, wird jedoch online stattfinden, falls coronabedingt erforderlich.
Bereits bestehende Netzwerke fiir Zahnérztinnen stellen inre Arbeit im Rahmen der
Veranstaltung vor. Zahnmedizinisch-fachliche Vortrdge zu den Themenbereichen Im-
plantologie, Parodontitistherapie und Kommunikation ergédnzen das Programm. Zum
Abschluss werden zusatzliche Online-Workshops als Follow-up vorgestellt.

Der Netzwerk- und Trainingstag wird von der Fortbildungsakademie eazf in Zusammen-
arbeit mit der BLZK und Dentista e.V. — Verband der ZahnArztinnen sowie dem Zahn-
arztinnen Netzwerk Deutschland veranstaltet. Zahnérztinnen erhalten fiir ihre Teilnahme
sieben Fortbildungspunkte. Anmeldung und weitere Informationen Ciber

die Website: www.eazf.de/sites/netzwerk-zahnaerztinnen ﬁ * d.

Quelle: BLZK

Spannende Webinare zur Parodontologie

& Mittwoch, 2. Marz, 18 — 19 Uhr
Thema und Referent: Parodontitis und neurodegenerative Erkrankungen —
Alzheimer, Parkinson und Demenz; Prof. Dr. James Deschner (Direktor der
Poliklinik fiir Parodontologie und Zahnerhaltung, Universitdtsmedizin Mainz)
Inhalt: Welcher Zusammenhang besteht zwischen neurodegenerativen
Erkrankungen und Parodontitis? Wie kann man Patienten mit Alzheimer,
Parkinson und Demenz bei der Prophylaxe unterstiitzen? Der Vortrag gibt

Tipps fir die Praxis.

£ Mittwoch, 9. Mérz, 18 — 19 Uhr
Thema und Referent: Unterstiitzende Parodontitis- und Lebensstil-
therapie; Prof. Johan Wolber (Erndhrungsmediziner und Zahnarzt am
Universitatsklinikum Freiburg)
Inhalt: Ob Erndhrung, Stress oder Rauchen — die individuelle Lebensfiihrung
ist fiir die Langzeitzahnerhaltung und Parodontitistherapie ein entscheidender
Faktor. Das Webinar prasentiert spannende Hintergriinde.

{ 1 CME-Punkt £ Mittwoch, 16. Mérz, 18 — 19 Uhr
il pro Webinar Thema und Referentin: Parodontologische Abrechnung, BEMA und GOZ —
i so funktioniert die richtlinienkonforme Umsetzung; Kerstin Salhoff (Expertin und
Coach flir zahnérztliche Abrechnung)
Inhalt: Wie kann die seit Juli 2021 geltende PAR-Behandlungsstrecke umgesetzt
werden? Der Vortrag gibt Tipps zur Vermeidung von HonorareinbuBen sowie zur
Im Marz 2022 zeigt GSK innerhalb des ,Paro-Friihlings* neuen Definition von Behandlungsablaufen.
drei kostenfreie CME-zertifizierte Online-Seminare im
Themenbereich der Parodontologie. Zusatzlich stehen
die Online-Seminare nach ihrer Erstausstrahlung noch GSK Consumer Healthcare GmbH & Co. KG
sechs Monate auf Abruf zur Verfiigung. Tel.: +49 89 7877266 - www.gskhealthpartner.com/de-de
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PlasmaDays stellt vorhersagbare Regeneration
mit autologem Blutplasma vor

Ein neuartiges Praxisbehandlungskon-
zept, das nicht nur fur Implantologen von
Interesse ist, ist die vorhersagbare Rege-
neration mit autologem Blutplasma. Auto-
loge Wachstumsfaktoren und Fibrinderi-
vate finden in der Implantationschirurgie
vermehrt Anwendung. Die Wirksamkeit
und die damit einhergehende Vereinfa-
chung von augmentativen Eingriffen ist
langst akzeptiert, und doch empfinden
viele Zahnarzte die Anwendung und Inte-
gration dieser Eingriffe in den Praxisablauf
als herausfordernd und setzen diese
Technik nur zogernd ein. PlasmaSafe ba-
siert auf einer 20-jahrigen klinischen Er-
fahrung in der Anwendung von autologem
Blutplasma. Es ist ein stringentes Kon-
zept, mit klaren Abldufen und ohne logis-
tischen Aufwand oder Vorbereitungszeit.
Behandler unterstreichen in ihrer AuBen-

darstellung durch die Verwendung von
Blutplasma ihre medizinische Kompetenz,
gleichzeitig ist das System auch wirt-
schaftlich attraktiv. PlasmaSafe ist der
Schliissel zur einfachen, garantiert steri-
len Anwendung autologer Plasma-Kon-
zentrate. Dr. Oliver Scheiter, Entwickler
von PlasmaSafe, stellt Interessierten an
s0g. PlasmaDays, sein Produkt personlich
vor und macht Teilnehmende mit den
umfassenden Mdglichkeiten von Platelet
Rich Fibrin (PRF) in der Implantologie ver-
traut. Zu den Terminen in 2022 zéhlen
der 5. Marz, 7. Mai, 17. September und
der 12. November. Veranstaltungsort ist
das Future Center in Flonheim. Die Teil-
nahmegebtihren betragen 345Euro fiir
Zahnérzte und 90 Euro fiir ZFAs, jeweils
zzgl. MwSt. Teilnehmende konnen acht
Fortbildungspunkte erlangen.

E E Champions-Implants GmbH

Tel.: +49 6734 914080

E . www.championsimplants.com

WRIGLEY PROPHYLAXE PREIS 2022

Unter der Schirmherrschaft der DGZ
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5. Mérz

7. Mai

17. September
12. November
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Fortbildungs.
Ppunk

PlasmaDay

Future Center Flonheim /Rhh.

Der Entwickler von PlasmaSafe®, D‘r. Oliver Scheiter,
stellt Ihnen am PlasmaDay sein Produkt persénlich vor
und macht Sie mit den um nden Méglichkeiten von
PRF in der Implantologie vertra

Das PlasmaSafe® Protokoll férdert die Regeneration und
beschleunigt die Heilung. PlasmaSafe® vereinfacht den
klinischen Alltag, reduziert Komp\‘ikationen und verbessert
nachhaltig die Patientenzufriedenheit..

r Scheiter stellt Ihnen PlasmasS;
wendungsprotokoll live vor.

(@ Plasmasafe’

safe healing. autologous growth.

Wrigley Prophylaxe Preis:
Noch bis 1. Marz bewerben!

future—dental—academy.con?

Unter dem Dach der Schirmherrin der Deutschen Gesellschaft fiir Zahnerhaltung (DGZ) werden
2022 zum 28. Mal und traditionell im Rahmen der DGZ-Jahrestagung am 23. September in
Wirzburg herausragende Arbeiten aus der Préventionsforschung und zur Umsetzung oraler
Prophylaxe in der Praxis ausgezeichnet. Eingeladen zur Bewerbung um den renommierten
und mit 10.000 Euro pramierten Preis sind Forschende und Praktizierende in der Zahnmedizin
und anderen Fachrichtungen. AuBerdem kdnnen mit dem zusatzlich ausgeschriebenen und
mit 2.000 Euro dotierten Sonderpreis ,Zahnmedizinische Praxis und soziale Verantwortung*
praxisorientierte Projekte aus Zahnarztpraxen, Schulen, Kindergérten und anderen Institutionen
ausgezeichnet werden. Die unabhéngige Jury bekommt in diesem Jahr Verstérkung aus dem
offentlichen Gesundheitswesen: Neben den Professoren Rainer Haak (DGZ-Président), Thomas
Attin, Werner Geurtsen, Joachim Klimek, Hendrik Meyer-Liickel und Professorin Annette
Wiegand ist Dr. Christian Rath vom Verein fir Zahnhygiene e.V. erstmals dabei. Bewerbungen
konnen postalisch oder per E-Mail bis zum 1. Mérz 2022 eingereicht werden. Ausschrei-
bungsflyer und Bewerbungsformulare sind unter www.wrigley-dental.de abrufbar oder bei
Dr. Bethcke (kommed@kommed-bethcke.de) erhéltlich.

Quelle: Mars Wrigley
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Zahngold-Recycling
flir mehr
Nachhaltigkeit

Im Vergleich zum Abbau von Gold aus Primérquellen
(Minen oder Bergwerke) wird beim Recycling von Kro-
nen und Briicken deutlich weniger CO, freigesetzt —
nur 0,5 Promille! Jetzt kann sich jede Praxis den
Wunsch nach mehr Nachhaltigkeit erflllen. Motivie-
ren auch Sie Ihre Patienten zum Zahngold-Recycling.
Kulzer unterstiitzt Sie dabei — durch Recycling-Kom-
petenz und mit einem kostenlosen Praxis-Aktions-
paket fiir die Information Ihrer Patienten. Es enthélt u. a.
eine Auszeichnung fir den Empfangsbereich, Aufsteller
flir das Wartezimmer, Patienteninformationen, die Sam-
meldose, Texte flir Homepage und Social Media.

Bestellen Sie Ihr Paket unter www.kulzer.de/zahngold.
Zusétzlich konnen die Erlose aus dem Ankauf der
Edelmetalle nach der Reinigung, Schmelze und Ana-
lyse gespendet werden. Was und wohin gespendet
wird, bestimmt der Patient, die Praxis oder beide ge-
meinsam. Schon heute bestehen die Edelmetall-
Legierungen von Kulzer zu 70 Prozent aus recyceltem
Gold. Dieser Anteil kann gesteigert werden, wenn
mehr Zahngold gesammelt, eingesendet und recycelt
wird. Unterstiitzen Sie dieses Konzept. Wir beraten
Sie gerne unter Tel.: 0800 4372522 Taste 3.

Quelle: Kulzer GmbH Infos zum
Unternehmen
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MUNDGESUNDHEIT IN BESTEN HANDEN.

ANZEIGE

o
= Kommentar

ABRECHNUNG?
ABER SICHER!

Liebold/Raff/Wissing

DER Kommentar zu BEMA und GOZ:
Kompetenz setzt den MaBstab

%] sicher |

| bewéhrt
%] anerkannt|

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

KULZER

MITSUI CHEMICALS GROUP

63



PRAXIS

VW/ /@@ 6%4/‘@'/6 /.

Was steckt hinter einer erfolgreichen Praxis?

Wie ist es bei lhnen: Alles auf Hochglanz? Die Aus-
stattung perfekt? Die Mitarbeiter freundlich? Der
Empfang stets erreichbar, die Abrechnung korrekt
und die Patienten immer zufrieden?

Jede Praxis ist so individuell wie die Menschen, die
darin Tag fur Tag ihr Bestes geben oder selbst Pa-
tienten sind. Deshalb méchten wir einmal genauer
hinsehen. Darauf, was gemeinsam erreicht wurde,
was im Kleinen verandert und im GroBen bewirkt
werden kann. Welche Ideen braucht es dazu? Was
trédgt zum Gelingen bei? Und wie werden aus Ideen
langfristige Erfolge? Wir laden Sie ein, das an dieser
Stelle mit uns zu betrachten.

In unserer neuen Reihe der ZWP ,Praxis Backstage*
soll genau das Programm sein: Wir schieben mit
Ihnen den Praxis-Vorhang zur Seite, schauen un-
mittelbar und ungeschminkt hinter die Kulissen, bli-

cken auf Strukturen, Arbeitsmittel und Tools, auf
Ergonomisches, Okonomisches, Technisches und
auch auf Personliches.

Wie vereinfachen Sie zum Beispiel die interne Kom-
munikation? Wie bekommen Sie Patienten, die wirk-
lich zu Ihnen passen? Was macht Ihre Praxisphilo-
sophie tatsachlich lebendig? Wie schaffen Sie es,
ohne noch mehr Stress den Umsatz zu steigern?
Wie wird das Praxismanagement zum Gewinn fUr
Sie und Ihre Patienten? Wie lassen sich Praxis- und
Arbeitsablaufe optimieren?

Diesen und &hnlichen Fragen mochten wir mit
Ihnen nachgehen. Sind Sie dabei? Erzahlen Sie uns
von sich, lhrer Praxis und lhren Mitarbeitern, von
den taglichen Herausforderungen und wie sie sich
meistern lassen. Schreiben Sie uns an: redaktion@
oemus-media.de. Wir freuen uns auf Sie!




Hinter den
Kulissen mit
Manuela
Ledder,
Feel-Good-
Managerin der
Dusseldorfer
Apollonia

Praxisklinik

Infos zur Autorin
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Nahe und Transparenz durch Vernetzung

Die Feel-Good-Managerin Manuela Ledder agiert in der Dlsseldorfer Apollonia Praxis-
Klinik als Bindeglied zwischen Praxisleitung und Mitarbeitenden und wechselt dabei immer
wieder die Perspektiven. In unserem ersten Praxis Backstage-Beitrag erldutert die er-
fahrene Mitarbeiterin das Kommunikationstool ihrer Praxis.

Eine direkte und bereichstbergrei-
fende Kommunikation, die alle Mit-
arbeitenden erreicht und einschlieft,
ist, vor allem in solch einer grofBRen
Einrichtung wie unserer Praxisklinik,
ganz entscheidend flr das Funktio-
nieren unseres Hauses. Im Oktober
2018 haben wir uns daher entschlos-
sen, die digitale Plattform Medikit zu
implementieren — unsere gesamte
Kommunikation wird dartber gene-
riert, vernetzt und dokumentiert.
Woflr wir in der Vergangenheit
Papierschreiben verwendet oder
E-Mails in Verteiler gegeben haben,
nutzen wir heute die Organisation
von Medikit. Das geht schnell und
einfach Uber jedes Endgerat — von
Computer Uber Tablet bis Smart-
phone.

Letztlich erflllt die Plattform mehrere
Ziele: die Geschaftsfiihrung kann da-
ruber wichtige, an alle Mitarbeitenden
gerichtete Informationen streuen, ich
kann als Feel-Good-Managerin auf
Sachverhalte im Team hinweisen, Ar-
beitsprozesse kénnen dartber effek-
tiv organisiert werden und sind jeder-
zeit nachvollziehbar und — ganz wich-
tig — die Mitarbeitenden kénnen auch
schichtUbergreifend untereinander in
Austausch treten, was den Teamzu-
sammenhalt weiter starkt. Wir sparen
Pepier und Zeit und gewinnen an Ef-
tizienz, Transparenz und Néhe unter-
einander.

In Medikit liegt zum Beispiel unser QM-Handbuch, sodass
jeder mit wenigen Klicks Prozesse sehen, verstehen und
immer wieder aufrufen kann; auch zahlreiche Checklisten fur
darUber hinausgehende Arbeitsprozesse wie das Onboarding
neuer Mitarbeiter liegen hier ab. Als Terminplaner bulndelt
Medikit Termine fUr Teamleiterbesprechungen, Mitarbeiter-
gesprache und Jour Fixe. Gleichzeitig dient es uns als Ge-
burtstagskalender, zum WillkommenheiBen neuer Mitarbeiter,

,Unsere gesamte Kommunikation wird tiber Medikit

generiert, vernetzt und dokumentiert.”

zur Bekanntgabe von Goodies, Jubilaren und bestandenen
Priifungen und zur Ubermittlung neuester CoronamaBnah-
men. Durch das stetige Pflegen von Daten und Informationen
in Medikit sind alle Mitarbeitenden — trotz unseres dynami-
schen Praxisalltags — immer auf dem neuesten Stand der Pra-
xis und des Personals. Darlber hinaus bietet es mir als Kom-
munikationstool kurze Wege, um auch mal Probleme in der
Praxis, vielleicht auch im Miteinander der Kollegen, anzuspre-
chen und alle zu erreichen. Zum Beispiel, wenn ich auf Ver-
saumnisse bei der Stammdatenpflege oder kulturellen Unter-
schieden bei personlichen Differenzen aufmerksam machen
mochte.

Vonseiten unserer Mitarbeitenden wird Medikit durchweg posi-
tiv aufgenommen und aktiv genutzt. Das ist ausgesprochen
wichtig. Denn ein Tool, das wir zwar toll finden, aber die Mitar-
beitenden nicht annehmen und nutzen, wirde den gewinsch-
ten Effekt ins Gegenteil kehren. Daher ist es wichtig, dass wirk-
lich alle das Tool verstehen und mitwirken. Die Vereinfachung
von Vorgangen mithilfe digitaler Tools ist kein Selbstlaufer, son-
dern braucht unsere Akzeptanz und unseren Input. Nur so ent-
steht eine nachhaltige Optimierung.

Z\WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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Zahnmedizinische und zahntechnische
Abrechnung leicht gemacht

Ein Beitrag von Bianca Staiger

ABRECHNUNGSTOOL /// Die zahnmedizinische und zahntechnische Abrechnung hat einen
neuen Namen: DZR H1 macht die Abrechnung kinderleicht und verbessert sie kontinuier-
lich. Schritt fiir Schritt, ganz nebenbei — und das alles gebiindelt innerhalb eines einzigen

Portals.

,Mit DZR H1 sind Sie mit der
Abrechnung schneller fertig, arbeiten
smarter, konnen alles nachlesen,
dokumentieren liickenlos, sind
rechtskonform sowie up to date

und erweitern ganz nebenbei Ihre

fachliche Kompetenz.”

Désirée Char, Leitung Produktmanagement beim DZR

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

DZR H1 ist das Honorarportal auf Basis einer Wissensdatenbank mit
arbeitserleichternden Tools und Hilfestellungen, die den Nutzer bei
der Erstellung zahnmedizinischer (GOZ, GOA, Analogie, BEMA) und
zahntechnischer (BEL/BEB) Abrechnungen unterstitzt. DZR H1 bie-
tet dartber hinaus Erlauterungen, Kommentierungen und betriebs-
wirtschaftliche Informationen zu allen abrechnungsrelevanten The-
men. Das DZR bringt damit ein neuartiges und wegweisendes Pro-
dukt auf den Markt, das von A wie Analogie tber BEMA, GOZ und
GOA bis Z wie zahntechnische Abrechnung (BEL/BEB) filr jede Auf-
gabe die richtige Antwort und noch viel mehr bietet. Darlber hinaus
verfigt DZR H1 Uber Fotos zur bildhaften Untermauerung zahntech-
nischer Inhalte sowie eine Vielzahl an untersttitzenden Dokumenten.




PRAXIS

Ein Produkt — alles drin

Fachlich. aktuell. alles drin — DZR H1 bietet zahlreiche Vorteile flr den

Praxisalltag:

* Erhalten Sie einen gesamten Einblick in die flr die dentale Abrech-
nung relevanten Gebulhrenordnungen und Leistungsverzeichnisse
wie GOZ/GOA, Analogie, BEMA und Zahntechnik (BEL/BEB)

» Profitieren Sie von zusatzlichen Informationen und themenrelevan-
ten Erlduterungen wie Geblhren- und Leistungstabellen, Argumen-
tationshilfen und Downloads

* Vermeiden Sie Honorarlicken und vergessene Dokumentationen,

indem Sie verschiedene Tools gewinnbringend einsetzen wie:

— DZR Therapieplan-Turbo: Zur schnellen Erstellung geblhren-
rechtlicher Stellungnahmen flr private Therapieplane

— Begriindungen und Dokumentationen zur Anwendung bei allen
GOZZiffern

— DZR AnalogRechner und DZR BEB KalkulationsTool zur Honorar-
kalkulation von analogen bzw. zahntechnischen Leistungen

— Individuelle Zusatzoption: DZR GOZ FaktorenCheck zur einfa-
chen Ermittlung des Steigerungsfaktors, um auf regionalem oder
GKV-Niveau abzurechnen

« Sichern Sie sich ab und sorgen Sie fUr ein besseres Verstandnis
unterschiedlicher Sachverhalte einzelner Leistungen. Sie haben di-
rekten Zugriff auf den in der Rechtsprechung anerkannten Kom-
mentar ,DER Kommentar zu BEMA und GOZ" von Liebold/Raff/
Wissing {(Ein Produkt des Asgard-Verlags ), die detaillierten Kom-
mentierungen von BZAK und KZBV firr die GOZ sowie den eigenen
DZR Kommentar fiir die GOZ und GOA

* Lernen Sie den vollen Umfang der Abrechnungssysteme fur GKV-
und PKV-Patienten fUr Zahnersatz BEL I, BEB 97 und BEB Zahn-
technik® kennen. Erganzt wird dies durch eigene DZR Kommentare
zu BEL-Preislisten fur alle KZV-Bereiche, BEB-Preisempfehlungen
inklusive Kalkulationstool, praxisnahe Fotos auf Leistungsebene
und eine individuelle Zusatzoption, die relevante Informationen rund
um die digitale Zahntechnik BEB Digital (CAD/CAM) aufbereitet

Sie mdchten mehr erfahren und kostenlos selbst testen?

DZR H1 bietet fir die gesamte Praxis einen enormen Mehr-

wert und unterstltzt alle auf schnelle, smarte und fachliche

Weise bei der Abrechnung. Alle DZR H1-Interessierte haben die

Méglichkeit, kostenlos an anwendungsbezogenen Online-Demos

teilzunehmen. Folgende Termine stehen zur Auswahl: 25.2.2022

und 24.3.2022, von jeweils 18 bis 19 Uhr. Anmeldung per E-Mail an:

h1@dzr.de. Weitere Informationen zu H1 und einem kostenlosen
Testzugang unter www.dzr-h1.de

., Fachlich. aktuell. alles drin — das
sind Werte, die fiir DZR H1 stehen
und in unseren Augen ein wertvoller
Bestandteil im Praxisalltag sind.
Unverzichtbares Wissen fiir Sie und
jahrzehntelange Erfahrung von

uns waren die Essenz, aus der
DZR HI1 entstanden ist.”

Thomas Schiffer, DZR Geschaftsfihrer

,Zunichst kam intern die Frage auf,
wie wir den Prozess fiir unsere Kun-
den im Rahmen unserer Neuausrich-
tung zum 360° Factoring und Ab-
rechnungsunternehmen noch effizi-
enter gestalten konnen. Dabei haben
wir auf Basis die am Markt gegebe-
nen Bediirfnisse von Zahnmedizinern
und Praxismanagern analysiert und
mit den neu gewonnenen Erkennt-
nissen ein Tool konzipiert, das zahn-
medizinische und zahntechnische
Abrechnung buchstiblich kinder-

leicht macht.”

Dr. Julia Pietsch, Leitung Marketing beim DZR

INFORMATION ///

DZR Deutsches Zahnéarztliches
Rechenzentrum GmbH
www.dzr.de

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

67



68

¥

=
o
&
o
o
S
g
[}
8
E
g
o
2
3
(9]
=

UKPS: Interdisziplinare
/usammenarbeit von

Ein Beitrag von Christine Pfeiffer und Dr. Claus Ziegenbein

OBSTRUKTIVE SCHLAFAPNOE /// Mit dem G-BA-
Beschluss vom November 2020 erfolgte die Aufnahme
der Unterkieferprotrusionsschienentherapie (UKPS-
Therapie) als Zweitlinientherapie bei obstruktiver
Schlafapnoe (OSA) in den Leistungskatalog der ge-
setzlichen Krankenkassen. Im Laufe des Jahres
wurden die entsprechenden MVV-RL sowie weitere
Einzelheiten zur Abrechnung bei Schlafmedizinern
aufseiten des EBM geregelt. Gegen Ende 2021 ha-
ben sich nun die KZBV und der GKV-Spitzenverband
auf die Bewertung der entsprechenden neuen Leis-
tungen verstandigt. Die somit festgelegten BEMA-
Gebuhrennummern zur Abrechnung der vertrags-
zahnérztlichen Leistungen wurden verdffentlicht und
traten mit Wirkung vom 1.1.2022 in Kraft.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

/ahn- und Schlafmedizinern

Nicht zuletzt aus den Anpassungen der Leistungskata-
loge sowohl fir Zahnarzte als auch fir Schlafmediziner
geht die Signifikanz der erforderlichen interdisziplindren
Zusammenarbeit hervor.

So liegt die Diagnostik der OSA und die Uberfiihrung zu
einer UKPS-Therapie bei einer CPAP-Unvertréaglichkeit
in der Hand der Schlafmediziner. Dagegen ist der Zahn-
arzt derjenige, der die Anpassung einer individuellen
UKPS nach Ausschluss zahnmedizinischer Kontraindi-
kationen verantwortet. Der behandelnde Schlafmedi-
ziner kontrolliert abschlieBend die Therapiewirksamkeit
der angefertigten UKPS und steht hier in der Pflicht.
Nur durch die enge Abstimmung beider arztlichen Dis-
ziplinen kann die Qualitat der Versorgung sichergestellt
werden.

Die Anfertigung einer UKPS zur Behandlung einer OSA
bedarf also immer der vorherigen schlafmedizinischen
Diagnostik durch den entsprechend schlafmedizinisch
qualifizierten Vertragsarzt. Dieser initiiert die Uberwei-



Mit der Narval™ Easy Plattform von

ResMed kénnen Zahnérzte neben

der Bestellung von Schienen alle nétigen
Behandlungsschritte schnell und einfach

fur die beteiligten Disziplinen dokumentieren
und sich fachbezogen austauschen.

sung zu einem Zahnarzt, in dessen Auftrag die UKPS bei ent-
sprechender Eignung gefertigt wird. Die interdisziplindre Zusam-
menarbeit ist damit Voraussetzung dafir, dass die UKPS als
Leistung der gesetzlichen Krankenkasse abgerechnet werden
kann.

Abrechnung der UKPS

FUr die Darstellung des Behandlungsablaufs in der zahnarzt-
lichen Praxis wurden eine Reihe neuer BEMA-Positionen ge-
schaffen (UP1 bis UP6). Diese wurden in Teil 2 der aktuell gulti-
gen BEMA erganzt.

Zu den Kapiteln ,Verletzungen des Gesichtsschadels (Kiefer-
bruch)* und ,Kiefergelenkserkrankungen (Aufbissbehelfe)” ist
nun das Kapitel ,Obstruktive Schlafapnoe (Unterkieferprotru-
sionsschiene)” hinzugefligt worden.

Wurde die individuell gefertigte Unterkieferprotrusionsschiene
erfolgreich eingegliedert, muss die Therapieverlaufskontrolle
durch einen schlafmedizinischen Vertragsarzt stattfinden.
Hierbei wird Uberprift, ob der eingestellte Protrusionsgrad der
Schiene bereits einen ausreichenden Effekt auf die Symptome
der OSA erzielt und ob ggf. nachadaptiert werden muss.

Die Nachadaption findet auf Veranlassung des schlafmedizini-
schen Vertragsarztes in der zahnarztlichen Praxis statt (UP4).

Mittel der Kommunikation

Wie bereits dargestellt, ist die interdisziplindre Zusammenarbeit
zwischen Vertragszahnart und Vertragsarzt von ganz entschei-
dender Bedeutung fUr den Therapieerfolg. Wie beim Produkt
selber, geht es auch hier um Qualitdt — und natUrlich um den
Patienten. Eine Schlafapnoe kann als chronische Erkrankung
nur dann dauerhaft und effektiv therapiert werden, wenn Versor-
gungsstandards definiert und eingehalten werden. An dieser
Stelle haben sich softwaregestitzte Losungen als leistungsstark
bewiesen. Mit der datensicheren Narval™ Easy Netzwerkplatt-
form von ResMed kdnnen Zahnarzte neben der Bestellung von
Schienen alle nétigen Behandlungsschritte schnell und einfach
fur die beteiligten Disziplinen dokumentieren.

Weiterhin kdnnen sich Zahn- und Schlafmediziner Uber die
Narval™ Easy Plattform fallbezogen austauschen und somit alle
notigen Daten unkompliziert teilen. Auf diese Weise ist sicher-
gestellt, dass eine qualitativ hochwertige, schllssige Versor-
gung zum Wohle der Patienten stattfinden kann.

PRAXIS

Zahnmediziner

AR

Schlafmediziner

Narval"Easy

e—

ResMed Netzwerk-Plattform

OO0 o0

[=]

Informationen zu
neuen Behandlungs-
méglichkeiten von
ResMed fiir Patienten
mit einer obstruktiven

Schlafapnoe

Ev

Pressemitteilung der
KZBV ,Option zur
Therapie der schlaf-
bezogenen Atmungs-
stérung”; November

2021

INFORMATION ///

ResMed Germany Inc.
produktmarketingSBAS@resmed.de
www.resmed.de
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I /NTERVIEW /// EndoFIT heiBt die beliebte bundesweite Fortbildungsreine von Komet Dental

PRAXIS

EndoFIT gleicht Mini-Curriculum

Ein Beitrag von Dorothee Holsten

zur Fachdisziplin Endodontie. Der Zahnarzt Robert Gorgolewski (Lineburg) ist einer ihrer
namhaften Referenten. Er fihrt seit finf Jahren die Teilnehmer durch einen prall geflllten
Kurstag und holt dabei jeden auf dem individuellen Kenntnisstand ab. Sein personliches
Ziel: Den Kollegen mehr Struktur und Sicherheit mit auf den Weg zu geben, sodass sie
am Montag mit neuem Esprit in der Endo loslegen kdnnen.

Herr Gorgolewski, bitte fassen Sie den typischen Ablauf einer EndoFIT-
Fortbildung zusammen!

In einem EndoFIT-Kurs werden die theoretischen Grundlagen
der Endodontie mit praktischen Erfahrungen gepaart. Manche
Referenten-Kollegen trennen dies in zwei Unterrichtsbldcke,
also erst die Theorie, dann die Praxis. In meinen Kursen kom-

biniere ich direkt beides miteinander, das heiBt nach der Vor-

stellung eines Instruments dirfen es die Teilnehmer direkt testen
und die entsprechenden Fragen dazu stellen. So arbeiten wir uns
Schritt fir Schritt durch die komplette Wurzelkanalaufbereitung.

Und die beginnt inhaltlich mit der Schaffung der priméren Zugangs-
kavitét und endet mit der Obturation?

Ich ziehe das Thema tatsachlich komplexer auf, sodass der Kurs eher den

Charakter eines Mini-Curriculums hat: Ich beginne inhaltlich bei der Trepanation und

Kanalfindung und leite dann erst auf die Wurzelkanalaufbereitung Uber. Inhaltlich gehéren auch

die Themen Spulung und Revision dazu. Das Ganze ergibt schlussendlich ein Behandlungskonzept,

an dem man sich klar orientieren kann. Mein personliches Ziel ist es, dass es die Kollegen am Ende
des Kurstages kaum erwarten kénnen, das Erlernte direkt in der Praxis umsetzen zu durfen.

Welche Zahnérzte melden sich fiir einen EndoFIT-Kurs an?

Unter den bis zu 20 Teilnehmern gibt es Einsteiger, die bisher manuell aufbereitet haben und jetzt
den Einstieg in die maschinelle Wurzelkanalaufbereitung suchen. Dann besuchen System-Wechsler
die EndoFIT-Kurse; sie verspuren eine gewisse Unzufriedenheit bzw. sehen Optimierungsbedarf bei
ihrem bisherigen Prozedere, méchten das Komet Endo-Sortiment kennenlernen und sich endlich
auch bei Wurzelkanalaufbereitungen sicher fuhlen. Und schlieBlich melden sich Zahnéarzte an, die

Robert Gorgolewski

Infos zur Person

sich den EndoPiloten angeschafft haben und am Acrylblock bzw. extrahierten Zahn tben mdochten, _|E q
bevor sie ihn am Behandlungsstuhl einsetzen. Trotz des unterschiedlichen Wissensstands fangen wir
alle individuellen Bedurfnisse bei einem EndoFIT-Kurs auf, sodass anschlieBend mit neuer Sicherheit E-.

selbststéndig durchgestartet werden kann.

Komet Dental
Gebr. Brasseler GmbH & Co. KG

Infos zum Unternehmen

(%1 %) =]

Das heiBt, es gibt bei EndoFIT genug Raum fiir individuelle Fragen?

Auf jeden Falll Bei den Kursen sind auch die personlichen Komet-Medizinprodukteberater und min-
destens ein Endo-Fachberater anwesend. Dadurch herrscht von Anfang an eine sehr vertrauens-
volle Atmosphére. Man kennt sich einfach, manchmal sogar ,per Du® — die beste Voraussetzung, um
offen Fragen zu stellen.
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Welche Komet-Produkte sind an diesem Tag die Hauptdarsteller?
Bei Schaffung der primaren Zugangskavitédt mussen nicht nur das Pulpakammerdach, sondern auch die
Dentintiberhange abgetragen werden. Daflr braucht es Spezialinstrumente, die einen geradlinigen Zugang
schaffen, sodass die Feilen schlieBlich ohne koronale Interferenzen nach unten gefuhrt werden kdnnen. Hier
sind der EndoGuard zur Entfernung von Dentinliberhdngen und der EndoTracer flr kalzifizierte Kanale,
Sekundarkaries oder Reste von Kunststoffaufbauten bei einer Revision unersetzlich. Fir die koronale
Erweiterung des Wurzelkanals empfehle ich immer den Opener. Wer damit vorarbeitet, wird schnell
bemerken, dass sich nach der Sondierung mit einer Patency-Feile anschlieBend der PathGlider ganz
leicht einfUhren lasst, um auf ganze Lange zu kommen. Fur die Wurzelkanalaufbereitung stelle ich mit
F360 ein rotierendes und mit Procodile Q ein reziprokierendes Feilensystem vor, die beide im EndoPiloten
arbeiten.

Der Zahnarzt kann also bei der Aufbereitungsmethode seiner Wahl bleiben?
Selbstverstandlich, aber Ausprobieren ist nattrlich erlaubt! Ich persénlich war jahrelang ein bekennen-
der ,Rotierer” und bin durch ein Testangebot von Komet Dental auf die reziprokierende Procodile Q
umgestiegen. Durch die ausgewogene Warmebehandlung, die spezielle Feilengeometrie und die
intelligente ReFlex-Bewegung im EndoPiloten war ich derart positiv Uberrascht, dass ich dabeiblieb.
Grundsatzlich darf sich jeder Teilnehmer auf dem Feld ausprobieren, das ihm liegt. Das Komet-Sorti-
ment gibt alle Optionen her.

Erkennen Sie bei den Kursen, welche Aufgaben am schwierigsten fiir die Kollegen umzusetzen
sind?
FUr das maschinelle Fhren der Feile im Kanal, die sog. ,,picking motion“, muss man ein gewis-
ses Gefuhl entwickeln. Das Erlernen dieser Taktilitat, die andauernde Auf- und Ab-Bewe-
\ gung und das regelmaBige Spulen sind vielleicht die gréBten Hurden, die genommen
werden mussen. Genau hier setzt die Procodile Q-Feile an: Sie ist warmebehandelt
und besitzt einen variabel getaperten Feilenkern samt Doppel S-Querschnitt. Das sorgt
fr enorme Flexibilitat, einen effizienten Abtrag sowie vergroBerten Spanraum. Gleichzeitig
zeigt sie eine enorme Widerstandskraft gegentiber zyklischer Ermidung.

Vorsprung durch Wissen.
Fortbildung mit EndoFIT.

Alle Informationen zur EndoFIT-Kursreihe 2022 -
und bestimmt auch zu einer Veranstaltung -
in lhrer Nahe!

Was war in den Jahren, in denen Sie als EndoFIT-Referent tatig sind, besonders erfreulich?
Grundsatzlich ist es fir mich jedes Mal schoén zu erleben, wie die Kollegen um ihre Behandlungsqualitat
bemuht sind. Ich erinnere mich an eine Teilnehmerin, die gleich zu Anfang des Kurses offen zugab, sie
hasse Wurzelkanalaufbereitungen. Diese Dame verlie3 schlieBlich die Veranstaltung mit den Worten: Warum
hat mir vorher niemand erklart, dass es so einfach sein kann?
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Bitte vervollstandigen Sie den Satz: EndoFIT ist eine Fortbildungsreihe, die ...
.. in erster Linie SpaB machen soll. Darin bekommt man die Chance Endo-Produkte von Komet Dental
intensiv kennenzulernen, um sie direkt erfolgreich einzusetzen.
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Erster zahnmedizi-
nischer Kongress zur

Ein Beitrag von Marlene Hartinger

I /NTERVIEW /// Die World Dental Federation und auch die Bundeszahnérztekammer haben sich klar zum Thema
Nachhaltigkeit positioniert. Die Zahnmedizin sei in der Pflicht, nachhaltige Entwicklungsziele in die tagliche
Praxis zu integrieren. Am 18.3.2022 wird in Deutschland nun der erste groBe zahnmedizinische Kongress
zum Thema ,Nachhaltige Zahnmedizin — von Pravention bis Klimaschutz* stattfinden. Wir sprachen mit

Priv.-Doz. Dr. Daniel Hellmann, dem Initiator der Konferenz.

Herr Dr. Hellmann, Sie sind Impulsgeber und Initiator fir die im
Marz 2022 geplante Karlsruher Konferenz zur nachhaltigen
Zahnmedizin: Was hat Sie bewogen, das Thema in den Fokus
einer zahnmedizinischen Tagesveranstaltung zu stellen?

Im Jahr 2015 verabschiedete die Weltgemeinschaft unter dem
Dach der Vereinten Nationen die Agenda 2030. Diese beinhal-
tet 17 globale Ziele fur eine Zukunft, in der ein menschenwr-
diges Leben mdglich ist und in der wir gleichzeitig die nattr-
lichen Lebensgrundlagen dauerhaft bewahren wollen. Die
Agenda unterstreicht nicht nur die Verantwortung von Politik
und Wirtschaft, sondern ebenfalls von der Wissenschaft und
der Zivilgesellschaft, und das sind auch Sie und ich. In der
Akademie flr Zahnarztliche Fortbildung Karlsruhe und fir die
mit uns verbundene Kollegenschaft ist es gelebte Tradition,
den Blick tUber den Tellerrand zu wagen und gesellschaftliche
Verantwortung zu tbernehmen. Deshalb befassen wir uns mit
diesem wichtigen Thema.

& Freitag, 18. Marz 2022

Online-Event im Livestream

Welche Aspekte flieBen flr Sie in eine aktive nachhaltige Zahn-
medizin ein?

Die Ziele Nr. 3 ,Gesundheit und Wohlergehen* und Nr. 13 ,MaB3-
nahmen zum Klimaschutz* haben direkt erkennbare Schnitt-
stellen mit der Zahnmedizin. Der in verschiedenen Zielen der
Agenda beinhaltete Umwelt- und Naturschutz ebenfalls. Das
Ziel Nr. 3 ist per definitionem ein arztliches Thema und daher
ist die Auseinandersetzung mit fUr die Gesundheit unserer
Patienten nachhaltigen Behandlungskonzepten auch das
Kernthema unserer Konferenz. Die Aspekte Umwelt- und
Klimaschutz lassen sich langfristig Uber die Behandlungs-
konzepte und direkt kurzfristig Uber die Praxisorganisation
und das Praxismanagement beeinflussen.

Welche wesentlichen Stellschrauben im klinischen Behand-
lungsalltag lassen sich bewegen, um eine Praxis nachhaltig
zu gestalten?
Beispiele fur direkte und unkomplizierte Handlungsmaglichkei-
ten sind der Einsatz von Okostrom bei gleichzeitiger Reduktion
des Energieverbrauchs durch stromsparende Beleuchtung und
deren Steuerung Uber Bewegungsmelder, programmierbare
Thermostate an Heizkérpern oder eine Abdichtung
von Fernstern. Ebenso ist die Reduktion von Abfall
und die korrekte Trennung zur Verwertung eine
einfache Méglichkeit. Uberdenken Sie lhre
Materialwirtschaft — Kénnen zum Beispiel
Bestellungen gebiindelt und damit viele
Einzellieferungen vermieden werden?
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iy Brar. PRAXIS g ’:
Daniel Hellmann, =3 aw 0
Initiator des
im Marz statt-
findenden
Kongresses
zum Thema Uber 50 Prozent der Kohlen-
,Nachhaltige o q .
Zahnmedizin - stoffemissionen rund um den Eine moderne Praxis ...
von Pravention Betrieb einer Zahnarztpraxis
bis Klima- entstehen allerdings durch die
schutz”.

Mobilitdt der Patienten und des
Praxisteams. Hier sollte also auch

hat auch im
direkt das eigene Verhalten reflek-
tiert werden. Der Einsatz moderner
und evidenzbasierter Behandlungskon- a g e r r n u n g

zepte, eine hohe Qualitdt der Behandlung
und ein optimiertes Patientenmanagement u n d Ko n t ro I I e
helfen nachweislich, die Anzahl von Patienten- [ ]

kontakten zu reduzieren. Hier wird auch klar, dass

Prophylaxe Klimaschutz bedeutet, da auf diesem Wawibox untersti]tzt Sle dabei'
Weg der Bedarf an komplexer Behandlung ver- ) ) )
mieden werden kann. Mit einer professionellen Material-
Naturlich sind auch die Industrie und die Zulieferer verwaltung.

gefordert, die Nachhaltigkeitsziele umzusetzen.
Die notwendigen Entwicklungen kénnen aber nicht
nur von der Basis ausgehen — es sind definitiv
auch politische Wertentscheidungen zu treffen
und Impulse zu setzen. Daher freue ich mich,
dass nun einige Landes- und auch die Bundes-

zahnarztekammer das Thema ebenfalls im politi-
schen Prozess in den Fokus riicken. wawibox.de/beratung

14 Referenten werden sich aus verschiedenen
Richtungen dem Konferenzthema nahern — Was
erhoffen Sie sich aus der Summe aller Beitrdge?
Auch wenn wir in der Zahnmedizin in der momen-
tanen Lage stark belastet sind und mit vielen an-
deren Problemen zu k&mpfen haben, engagieren
sich immer mehr Teams auf dem Feld der Nach-
haltigkeit. Es ist unser Ziel, die Kollegenschaft wei-
ter fir das Thema zu sensibilisieren und bereits
aufgeschlossenen Kollegen und deren Teams bei
der Umsetzung ihrer Nachhaltigkeitsziele in der
eigenen Praxis zu unterstitzen. Mancher mag sich
vielleicht noch fragen, warum wir nachhaltig leben
und handeln sollten. Die Antwort auf diese Frage
ist vor dem Hintergrund des aktuellen Standes des @ Mein Cockpit

Wissens aber denkbar einfach! Weil es auf Dauer A

keine Alternative gibt. Wir werden uns also friher - ﬂ
oder spater mit dem Thema auseinandersetzen e s
mussen — und je frher, desto besser.

Priv.-Doz. Dr.
Daniel Hellmann
Infos zur Person

LabelWriter 450
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#dentalsunited goes green:

W&H inspiriert zu Nachhaltigkeit in Zahnarztpraxen
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Gemeinsam Schritte fir den Umweltschutz setzen, das ist das Ziel der
aktuellen Kampagne #dentalsunited — UNITED we go green. Mit vielen
praktischen Tipps wird ermutigt, in den Zahnarztpraxen ,griin“ zu denken
und zu handeln. Denn: ,Nachhaltigkeit ist keine Vision fir die Zukunft,
sondern eine Notwendigkeit der Gegenwart”, sagt W&H Geschéftsfiihrer
KommR Dipl.-Ing. Peter Malata. In der Medizin- und Dentalbranche er-
geben sich hinsichtlich Okologie zahlreiche Verbesserungsméglichkeiten.
Einweg und Plastik sind oft noch gang und gdbe, um die notwendigen
Hygienestandards einzuhalten. Zudem wird viel Material fir die Ausstat-
tung sowie zu viel Energie verbraucht. An diesen Punkten setzt W&H an.

Was konnen Zahnérzte konkret tun, um mit ihrer Praxis Teil der Losung
zu werden? Vom Energieverbrauch ber den schonenden Umgang mit
Ressourcen bis hin zu konsequentem Recycling erfahren sie, wo es bran-
chenspezifischen Handlungsbedarf gibt.

Von der Bewusstseinsschaffung bis hin zur griinen Praxis

Seit Oktober bietet das Medizintechnikunternehmen seinem Online-
Publikum einmal wdchentlich griine Anregungen und die Mdglichkeit zum
gegenseitigen Austausch. Social-Media-Postings und weiterfiihrende
Blog-Beitrége schaffen mehr Bewusstsein flr das wichtige Thema Um-
weltschutz. Problemherde werden lokalisiert und Ldsungen flir mehr
Nachhaltigkeit angeboten. Dartber hinaus fordert W&H das Qualitéts-
siegel ,Die Grine Praxis*, entwickelt und stellt nachhaltige Produkte her
und Ubernimmt mit vielfaltigen Aktivitdten am Stammsitz Blirmoos und
in der W&H Gruppe 0kologische Verantwortung. ,Als Hersteller von Me-
dizinprodukten setzen wir seit jeher auf Innovation und Weiterentwicklung.
Fortschritt erfordert immer auch Verdnderung. Deshalb ist es uns ein
Anliegen, gemeinsam eine Bewegung in der Medizin- und Dentalbranche
in Gang zu setzen, in der wir einander auf dem Weg zu mehr Nachhaltig-
keit aufkldren, inspirieren und unterstiitzen®, erklart Peter Malata.

Mehr zur Kampagne hier entdecken: www.dentalsunited.com

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

AERA-Online erhalt neues Design

Die groBe Bestell- und Preisvergleichsplattform AERA-Online
wird sich ab Ende Februar 2022 in neuem Design présentieren.
Seit 1993 ist die Firma mit dem Bestellkompass bereits am
Markt, seit 2001 mit der Online-Plattform www.aera-online.de.
Die Seite wurde seither nicht oder nur in Nuancen verdndert, da
sich die Usability bewdhrt hat. Nun ist es Zeit, sich den Kunden
frischer und jugendlicher, gleichzeitig erwachsener zu prasentie-
ren. Auch die gesamte Architektur, die hinter AERA-Online steht,
wird tberarbeitet und damit die Weichen fiir die Zukunft gestellt.
,ES ging uns darum, AERA-Online auf das ndchste Level zu brin-
gen und unsere smarten Losungen moderner, attraktiv und zeit-
geméaB darzustellen. Dabei haben wir bewusst darauf geachtet,
dass der gewohnte Workflow auch in Zukunft beibehalten wird®,
erklart Steffen Schiitz, Vertriebsleiter bei AERA. ,Der neue Auftritt
ist modern, entspricht den digitalen Anforderungen unserer Ziel-
gruppe und fokussiert unseren Grundgedanken: AERA einfach.
clever.bestellen”, so Schiitz weiter.

(4}

Quelle: AERA EDV-Programm GmbH
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DMG und Ackuretta kooperieren
zugunsten des 3D-Drucks

Hohere Flexibilitdt und validierte Sicherheit flr die Nutzer verspricht die bekannt gege-
bene Kooperation der beiden 3D-Druck-Spezialisten DMG Digital Enterprises und
Ackuretta. Ab sofort sind die hochprdzisen DMG-Materialien LuxaPrint Model,
LuxaPrint Gingiva, LuxaPrint Cast und LuxaPrint Tray auf den Druckern SOL und

DENTIQ des 3D-Druck-Spezialisten Ackuretta einsetzbar. LuxaPrint Model er-

maoglicht die 3D-Herstellung préziser und asthetischer zahntechnischer Mo-

delle. Neben dem bewéhrten ,Beige” steht das Material jetzt auch in der Farb-

variante ,Grey“ zur Verfligung — mit hoher Opazitat und einem sehr guten Kon-

trast zur Restauration. LuxaPrint Cast ist das Material der Wahl fiir die 3D-Fertigung
von riickstandsfrei aushrennbaren Formen. Der dimensionsstabile Kunststoff sorgt fiir pro-
blemloses GieBen und minimiert das Risiko von Muffelplatzern. LuxaPrint Tray erleichtert die
Herstellung von individuellen Abformidffeln: schnell zu drucken, &uBerst stabil und mit exak-
ter Passung. LuxaPrint Gingiva ermdglicht prézise Zahnfleischmasken im volldigitalen Work-
flow. Das 3D-Druckmaterial ist formstabil, reiBfest und bietet eine optimale Elastizitat. Die
validierten Materialparameter der Ackuretta-Drucker sorgen flr sichere Ergebnisse bei jedem
Druck. Mit dem DentaMile Portfolio bietet DMG ein alltagstaugliches Gesamtpaket fiir den Mehr Infos unter www.dentamile.com
validierten 3D-Druck an — von der cloudbasierten Software DentaMile connect iber moderne und auf www.ackuretta.com
3D-Drucker und abgestimmte Nachbearbeitungseinheiten bis zur umfangreichen LuxaPrint

Materialfamilie. Quelle: DMG

= Infos zum Unternehmen

Dentalgeratehersteller

NSK will CO,-neutral werden

Createit

NSK setzt sich bereits seit tiber 25 Jahren dafir ein, durch
nachhaltiges, unternehmerisches Handeln die Umwelt zu
schiitzen. Am japanischen Verwaltungssitz und dem dazuge-
horigen Produktionsstandort wird bereits durch Photovoltaik-
anlagen, eine effiziente Abwasseraufbereitung und mit dem
Einsatz verbesserter Klimaanlagensysteme dazu beigetragen,
Energie einzusparen. Um die Auswirkungen auf die Umwelt

RGNS 2o aber noch deutlicher zu reduzieren, hat die Unternehmens-

leitung beschlossen, fiir den Hauptsitz und die Produktions-
standorte komplett auf Strom umzusteigen, der aus erneuer-
baren Energien gewonnen wurde. Diese Umstellung wurde
Ende letzten Jahres vollzogen. Fr die Zukunft beabsichtigt NSK
weiterhin, die Treibhausgasemissionen fiir die komplette Ge-
schaftstatigkeit bzw. ber die gesamte Lieferkette aktiv zu redu-
zieren, um der sozialen Verantwortung als flihrendes Unter-
nehmen in der Dental- und Medizintechnik gerecht zu werden.
Darliber hinaus plant NSK, Produkte stirker zu férdern und zu
entwickeln, die weniger Strom verbrauchen sowie kleiner und

100% COMMITTED, leichter sind und weniger Rohstoffe zur Herstellung bendtigen.
100% GREEN AuBerdem soll auch die Logistik entsprechend optimiert werden.
NSK Europe GmbH (=] m]

Tel.: +49 6196 77606-0 I Fes,
www.nsk-europe.de Unternehmen E -ﬁ

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022 75



76

DENTALWELT

2022 zum Bestell-Profi werden

Wer 2021 zu viel Zeit damit verbracht hat, Materialbestellungen zu erledigen, sich tber Lieferengpésse und hohe
Preise zu drgern oder Fehlbestellungen zurtickzusenden, kann sich auf einen praxisnahen Leitfaden von Wawibox
freuen. Vier Mitarbeiterinnen von Wawibox kennen die Hiirden der Materialbeschaffung aus ihrer Zeit als ZFAs selbst
nur zu gut. Gerade Fragen nach Bestellmengen oder Alternativprodukten sind oftmals knifflig und setzen Bestell-
beauftragte unter Druck. Damit fehlendes Material und weitere Stolperfallen der Vergangenheit angehdren, geben
sie ihre Erfahrungen und Tipps rund um die Bestellung und Lieferung gerne an
Praxis- und Laborteams weiter und schaffen mit dem Material-Guide einen Kom-
pass flir den sorgenfreien Einkauf. Dieser enthélt unter anderem Tipps flr die
Kalkulation von Bestellmengen, die Produktsuche, den preiswerten Einkauf, das
Fiihren von Bestelllisten und den Umgang mit Lieferschwierigkeiten. So steht
dem guten Vorsatz 2022 — weniger Stress und mehr Effizienz bei der Material-
beschaffung — nichts mehr im Wege.

Interessenten konnen den Wawibox Material-Guide hier gratis herunterladen:
wawibox.de/materialguide

caprimed GmbH
Tel.: +49 6221 520480-30 « www.wawibox.de

Infos zum Unternehmen

Infos zum Unternehmen Infos zum Unternehmen
KaVo Dental Planmeca

KaVo und Planmeca: EF)E  EEEE

Zwei starke Marken biindeln ihre Kompetenzen

Die KaVo Dental GmbH mit den Geschéfts-
bereichen Behandlungseinheiten und Instru-

mente ist mit Beginn des Jahres 2022 Teil der E v E N

finnischen Planmeca Gruppe, dem groBten
Dentalunternehmen in privater Hand, gewor- S I RO N G E R

den. Dabei stehen neben Innovationen und

herausragender Qualitat vor allem stabile
Beziehungen zu Kunden, Partnern und dem I O G E I H E R
Fachhandel im Fokus der Neuausrichtung.

KaVos Herz, die Geschéftshereiche Be-
handlungseinheiten und Instrumente, wer- KAVO @ PLANMECA
den weiterhin als KaVo Dental GmbH und
somit als eigensténdiges Unternehmen mit
Sitz in Biberach an der RiB geflihrt. Im Zuge

des Zusammenschlusses hat sich auch die KaVo Geschéftsleitung neu Zahnmedizin. Vor allem in Sachen Qualitdt, Ergonomie sowie Design setzt
firmiert: Dr. Martin Rickert leitet als CEQO gemeinsam mit Oliver Krett, KaVo traditionsgemé&B und entsprechend dem Unternehmensleitsatz
CFO, und Armin Imhof, CTO, das Unternehmen. Seit mehr als 100 Jahren ,Dental Excellence” hohe MaBstabe in der Branche.

prégt KaVo den weltweiten Dentalmarkt wie kaum ein anderes Unterneh-
men. Als Pioniere und Innovationstreiber setzen die Biberacher mit ihren
Produktentwicklungenimmer wieder wichtige Meilensteine flir die moderne Quelle: KaVo Dental GmbH

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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Digitales Recall-Management zur
Praxisentlastung und Umsatzsteigerung

Einer der zeitaufwendigsten Prozesse fiir Teams in Zahnarztpraxen ist die Erinnerung der Patien-
tinnen und Patienten an die Buchung von Vorsorgeterminen, wie Prophylaxe, PZR und Implantat-
kontrolle. Trotz fortschreitender Digitalisierung wird der Recall hdufig manuell durchgefihrt, das
heiBt, Adressen werden rausgesucht, Briefe gedruckt, eingetiitet und zur Post gebracht. Anschlie-
Bend beginnt die Warterei, ob die Patienten den Brief auch wirklich erhalten, 6ffnen und Termine
vereinbaren. Sollten sie es nicht tun, wird oftmals telefonisch nachgefragt. Im hektischen Praxis-
alltag ist dies ein nervenaufreibendes Unterfangen, da kénnen digitale Services Abhilfe schaffen.
Das Praxisteam wird dabei nicht nur entlastet, auch steigt der Praxisumsatz signifikant.

So funktioniert der digitale Recall

Digitale Kommunikationskanéle wie E-Mail oder SMS haben sich seit Jahren fest in unse-
rem Alltag etabliert — ob im privaten oder beruflichen Kontext. Auch in der Organisation
des Recalls sind diese Kanéle sinnvoll einsetzbar. Die Praxisteams versenden Termin-
erinnerungen nicht langer analog, sondern ganz einfach digital. Damit werden sowohl
Zeit als auch Druck- und Portokosten gespart und zusétzlich erhalten die Patienten einen
modernen Service.

Mit der Recall-Funktion von Doctolib werden Patienten beispielsweise mit wenigen Klicks
automatisch per E-Mail und/oder SMS an die Vereinbarung ihres nachsten Vorsorgetermins
erinnert. Das setzt aber ihr Einverstandnis voraus. Bereits jetzt flihrt etwa jeder flinfte digi-
tale Recall (iber Doctolib zur Terminbuchung.

Das Praxisteam kann bei der Nutzung der Recall-Funktion nicht nur eine Zeitspanne fest-
legen, sondern auch definieren, wann die Patienten erinnert werden sollen und Uber
welchen Besuchsgrund oder welche Patientengruppe informiert werden soll. Auch ein
riickwirkender Recall ist maglich.

Aus dem Postfach, aus dem Sinn? Nicht mit der Recall-Lésung von Doctolib. Das digitale
Recall-Management zeigt eine genaue Ubersicht tber die versendeten Recalls sowie deren
Erfolgsquote, damit kdnnen Zahnarztpraxen konkret nachvollziehen, welche Patienten einen
Recall erhalten und einen Termin gebucht haben.

Erfahren Sie in der kostenlosen Broschiire Recall-Management in der Zahnarztpraxis,
wie Sie durch einen digitalen Recall Ihr Team deutlich entlasten, die Patientenzufrieden-

heit erhdhen und obendrein den Praxisumsatz steigern kdnnen.

Hier kostenlos herunterladen doctolib.info/recall-zahnmedizin

Infos zum Unternehmen

Doctolib « www.doctolib.info « Tel.: +49 89 20702884 L 4

Quelle: Interne, anonymisierte Statistiken von Doctolib diber verschiedene Fachrichtungen hinweg.
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B  Bcruflicher Erfolg ist selten ein sofortiger Ist-Zustand, sondern eine Entwick-
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lung Uber langere und kirzere Etappen, die auch Herausforderungen, Kompromisse
und Momente eines (vorlbergehenden) Scheiterns einschlieBt. Doch gerade die
Tiefen und Durststrecken machen den spéteren Erfolg umso wertvoller. Sich zu die-
sen Herausforderungen zu bekennen, ist eine Starke, die wir in unserer neuen
Gesprachsreihe ,Zahnbekenntnisse” herausstellen mdchten. In kurzen Interviews
geben Praktiker der Zahnmedizin Einblicke in eine herausfordernde Situation, eine
Uberwundene Hlrde oder einen vermeintlichen Fehler, aus dem sie viel mehr
gelernt als verloren haben.

Doch das Offenlegen klinischer, fachlicher oder auch kollegialer Herausforderungen
ist in der dentalen Diskurslandschaft eine Randerscheinung. Wir moéchten mit der
neuen Reihe einen Ansto3 geben und die zahnarztliche Community einladen, Uber
ihre Hlrden, L6sungswege und Lernkurven — in Person oder anonym — zu sprechen.
Den Auftakt der ,Zahnbekenntnisse” macht Prof. Dr. Dietmar Oesterreich, ehemaliger
Vizeprasident der BZAK und ehemaliger Président der Zahnarztekammer Mecklen-
burg-Vorpommern. DarUber hinaus verweist Prof. Dr. Christoph Benz, Prasident der
BZAK, im Interview auf CIRS dent auf ein Online-Angebot der BZAK zur Aufarbeitung
von Fehlern im Behandlungsallitag.

Ein Blick auf die Statistik

Seit zehn Jahren verdffentlicht der Medizinische Dienst des Spitzenverbandes Bund
der Krankenkassen (MDS) eine Jahresstatistik zu den Ergebnissen der Behandlungs-
fehler-Begutachtungen der Medizinischen Dienste. Vermuten Versicherte, dass einim
Rahmen einer (zahn-)medizinischen Behandlung aufgetretener Schaden durch einen
Behandlungsfehler verursacht wurde, konnen sie sich an ihre Krankenkasse wenden.
Diese beauftragt dann in vielen Fallen den Medizinischen Dienst mit der Erstellung
eines Gutachtens. In der Jahresstatistik 2020 sind fir den Bereich Zahnmedizin
1.058 gemeldete Félle hinterlegt worden, deren Auswertung 379 Fehler bestatigte.
Damit ergibt sich eine nachgewiesene Fehlerquote von 35,8 Prozent, was jedoch
nicht auf die jahrlich etwa tber 110 Millionen durchgeftihrten zahnmedizinischen Be-
handlungsmaBnahmen bezogen werden kann.
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Macht Fehler!
(und sprecht
darUber).

Behandlungsfehler-
Begutachtung der
Gemeinschaft der
Medizinischen
Dienste, Jahres-
statistik 2020

Sharing
is caring:
Traut euch!

Wenn Sie mit uns auf eine Herausfor-

derung in Ihrem Berufsleben zuriick-
blicken méchten, freuen wir uns iiber
lhre Kontaktaufnahme per E-Mail
unter: m.hartinger@oemus-media.de
Denn: Der Lerneffekt einer jeden
Erfahrung wird vervielfacht, wenn
auch andere daran teilhaben kénnen.




DENTALWELT

Gespréache Uber Fehler und Herausforderungen auf dem Weg zum Erfolg

,Als ich im Jahr 2006 (...) den Leitfaden Praventionsorientierte

ZahnMedizin unter den besonderen Aspekten des Alterns

vorstellte, wurde ich durchaus belédchelt.”

Herausforderung

Zu Beginn der 2000er-Jahre wurden die demografischen Veranderungen in Deutsch-
land sowohl in der Offentlichkeit als auch in den zahnérztlichen Praxen deutlicher sicht-
bar. Die Demografie zeigte uns unweigerlich die Herausforderungen der Zukunft auf.
Heute ist jeder zweite erwachsene Patient in einer zahnarztlichen Praxis Uber 60 Jahre
alt. Fur die zunehmende Betreuung der alter werdenden Generation, oftmals einher-
gehend mit Multimorbiditat und sogar Pflegebedirftigkeit, brauchte es eine Neuausrich-
tung der Praxen, aber auch der gesundheitspolitischen Rahmenbedingungen. Als ich
selbst im Jahr 2006 auf einer Bundesversammlung den Leitfaden Préventionsorien-
tierte ZahnMedizin unter den besonderen Aspekten des Alterns vorstellte, wurde
ich durchaus belachelt. Trotz der Unterstlitzung von Herrn Prof. Kruse, dem obersten
Altenforscher der Bundesregierung, waren viele der Delegierten noch nicht davon tber-
zeugt, dass eine gezielte Ausrichtung auf diese Patientengruppe notwendig ist.

Losung

Somit mussten durch gezielte Uberzeugungsarbeit und Fortbildung, aber auch durch
die Gestaltung gesundheitspolitischer Rahmenbedingungen die Voraussetzungen daftir
geebnet werden. Gemeinsam mit Wissenschaft, KZBV und BZAK ist es gelungen, tiber
die Entwicklung des sogenannten AuB-Konzeptes die notwendigen gesundheitspoliti-
schen Rahmenbedingungen zu schaffen.

Lernkurve und Empfehlung

Es ist wichtig, trotz der Skepsis anderer, vorauszuschauen und Allianzen fUr die Durch-
setzung begrindeter Ziele zu suchen und sich dabei nicht entmutigen zu lassen. Es
wadre ein Leichtes gewesen, den damaligen Weitblick zur Seite zu legen und abzuwar-
ten. Heute aber profitieren wir und vor allem unsere &lteren Patienten von unserer Vor-
arbeit und Etablierung einer praventionsorientierten Alterszahnmedizin.

Prof. Dr. Oesterreich studierte von 1976 bis 1981
an der Universitat Rostock. 1985 erfolgte seine
Ernennung zum Fachzahnarzt fiir Allgemeine
Stomatologie, 1988 erlangte er den Doktorgrad
und lieB sich 1991 in eigener Praxis nieder. Seit
1990 war Prof. Dr. Oesterreich Prasident der
Zahnérztekammer Mecklenburg-Vorpommenrn, seit
2000 agierte erals Vizeprasident der Bundeszahn-
arztekammer. Im vergangenen Jahr verabschiedete
sich Prof. Dr. Oesterreich nach einer jahrezehnte-
langen, iiberaus erfolgreichen Laufbahn aus der

aktiven Standespolitik.
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geht's weiter im Text.
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« _Der schlechteste Fehler ist einer,

Man muss nicht jeden
Fehler selbst machen!

Ein Beitrag von Marlene Hartinger

INTERVIEW /// Seit 2016 bieten Bundeszahnérztekammer und
Kassenzahnérztliche Bundesvereinigung mit CIRS dent eine Online-
plattform flr Zahnéarzte, die zu einem konstruktiven Austausch tber
Herausforderungen und Fehler im Behandlungsalltag beitragen soll.
Es basiert auf einem vormaligen Modellprojekt der BZAK. Prof. Dr.
Christoph Benz, Prasident der BZAK, erldutert das Angebot.

Prof. Dr. Benz, wofiir steht CIRS dent und wie funktioniert die Plattform?

Zahnarzte kdnnen Uber die Onlineplattform www.cirsdent-jzz.de auf freiwilliger Basis anonym, sanktionsfrei und
sicher Uber unerwiinschte Ereignisse aus ihrem Praxisalltag berichten, sich informieren und austauschen. Die Ab-
kUrzung CIRS steht fur Critical Incident Reporting System, Ubersetzt also ,Meldesystem flir kritische Vorfalle®. Es ist
aber wesentlich mehr: ein Berichtssystem und vor allem Lernsystem. Denn gerade auch wer keinen kritischen Vor-
fall zu melden hat, kann lesen, dazulernen und sich austauschen. Fir die Anmeldung zum System erhalten Zahn-
arzte einen anonymen Registrierungsschlissel.

Ein Fachgremium prUft nach dem verschltsselten Eingang eines Be-
richts, ob wirklich eine vollstdndige Anonymisierung gewahrleistet ist —
sowohl Praxis, Behandler als auch Patient sollen keinesfalls nachvoll-

aus dem nichts gelefnt wurde — Ziehbar sein — und ergénzt diesen um Hinweise und Lésungsvor-
und del‘ deshalb erneut passiert. schlage, wie das geschilderte Ereignis kinftig vermieden werden kann.
Wir mochten alle Kollegen auf- AnschlieBend wird der anonyme Bericht im System verdffentlicht und

rufen, sich an dem Berichts- und
Lernsystem zu beteiligen.”

Hier geht es zur
Webseite www.
cirsdent-jzz.de

=0
=]

Infos zur Person

kann ausschlieBlich von registrierten Nutzern eingesehen werden.

Die Seite www.cirsdent-jzz.de hat zudem eine Datenbank-Funktion,
d.h., es kann gezielt nach Berichten gesucht werden. Technisch und
organisatorisch ist dabei stets eine anonyme und geschitzte Nutzung
des Systems sichergestellt.

Welches Ziel verfolgt CIRS dent und wie viele registrierte Nutzer hat die Plattform?

Man muss nicht jeden Fehler selbst machen! Ziel ist es, aus eigenen Erfahrungen und denen anderer Zahnarzte
zu lernen. Jeder unvorhergesehene Vorfall aus dem Behandlungsalltag ist ein Learning. Die Berichte sind oft
hochinteressant und immer lehrreich. Die Nutzer konnen diese auch kommentieren sowie im Forum miteinander
diskutieren. Damit leisten die Teilnehmenden einen aktiven Beitrag zur Verbesserung der Patientensicherheit. Rund
6.500 Zahnérzte nutzen diesen Service bereits aktiv.

Wie steht es um das Fehlermanagement in der Zahnmedizin?

Es gibt seit einigen Jahren einen sehr offenen und interessierten Austausch. Das zeigen unzahlige freiwillige Quali-
tatsinitiativen von Zahnarzten. Beispielhaft seien die bundesweit ca. 500 Qualitatszirkel genannt, in denen sie sich
regelmaBig kollegial zu aktuellen Qualitatsfragen austauschen. Jeder Vorfall aus dem Behandlungsalltag, von dem
man sagen kann: ,Das war eine Gefahrdung fUr das Wohlergehen des Patienten und ich m&chte nicht, dass es
noch einmal passiert”, ist ein gutes Lehrbeispiel. Mit einem offenen Umgang kann man Erfahrungen und Wissen
weitertragen. Der schlechteste Fehler ist einer, aus dem nichts gelernt wurde — und der deshalb erneut passiert.
Wir méehten alle Kollegen aufrufen, sich an dem Berichts- und Lernsystem zu beteiligen.
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ZWP Designpreis 2022: T AP

Starten Sie mit lhrer Bewerbung ins Jahr!. NS

Nach dem 20. Designpreis-Jubildum im vergangenen Juli eréffnen wir eine neue Bewerbﬁg\srunde. Ihre Praxis ist
ein Schmucksttick? Egal, ob besondere Materialien oder spezielle Formgebung, ob bewusster. Stilmix oder einzig-
artige Kreationen: Zeigen Sie es uns! Bewerben Sie sich um den diesjéhrigen ZWP Designpreis“2022 und werden
Sie die ,Schonste Zahnarztpraxis Deutschlands*! ‘

ein bequemer Behandlungsstuhl. Nur ein durchdachtes Gesamtkonzept aus Praxisphilo-
t die berlihmte Wonhlfiinlatmosphére und erzeugt ein wirkliches Behandlungserlebnis,
nspiel aus Farben, Formen, Materialien und Licht, das Emotionen weckt und zu

unverwechselbar passt. |

“Dazu gehort ein perfektes
lhnen, lhrem Team und Ih

glchem Ergebnis? Wir sind'gespannt und freuen |

aflr einfach die Bewerbungsunterlagen auf www.designpreis.org aus und senden uns diese,
am besten per E-Malil, an A -redaktion@oemus-media.de. Ber[bungsscthss ist am 1. Juli 2022. Die erfor-
derlichen Bewerbungsuntérl {fﬂlwwerbungsformular, einen Praxisgrundriss

ZWP Zahnarzt

© Jokiewalker — stock.adebe.com

| www.designpreis.org

DEMUS MEDIA AG
A\

Tel.; +49 341 48474-133

Ww.designpreis.org =
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Praxis mit Personlichkeit

Ein Beitrag von Maria Reitzki

INTERVIEW /// Dr. Eleni Caramali ist seit 1997 als Zahnarztin in eigener Praxis in Minchen
tatig. 2009 hat sie eine Praxis am Munchner Marienplatz Gbernommen, die sie Jahre
spater komplett renoviert, neu ausgestattet und digitalisiert hat. Was hat sie dazu
bewogen, 20 Jahre nach der ersten Praxisgrindung diesen Schritt zu gehen? Worauf hat
sie bei der Neugestaltung Wert gelegt und welche Vorteile bringt ihr die neue Praxisaus-

stattung im Alltag?

Zahnarztin Dr. Eleni Caramali hat in
ihrer Praxis ein Wohlfiihlambiente
geschaffen.

© Dr. Eleni Caramali
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Frau Dr. Caramali, Sie fihren eine Familienpraxis im Herzen Mlinchens.

Was war Ihnen bei lhrer Praxisrenovierung besonders wichtig?

Ein schdnes Ambiente! Die Praxis sollte &sthetisch sein sowie zu mei-
ner Personlichkeit und Philosophie passen. Vom Besuch meiner Web-
site bis zur Behandlung in meiner Praxis ist mir eine einheitliche Linie
wichtig. Meine Patienten sollen bereits beim Betreten der Praxis be-
geistert sein und sich willkommen fuhlen. AuBerdem ist es mir wichtig,
eine sehr gute Zahnheilkunde zu betreiben.

Diese Haltungen und Uberzeugungen machen meine Philosophie
aus. Meine Praxisgestaltung soll dieses Bild abrunden: Hier soll
Klarheit herrschen, die meine Arbeitsweise widerspiegelt — das be-
ginnt an der Rezeption und geht weiter bis in die Behandlungs-
raume. Denn ich bin Gberzeugt: Unsere Lebens- und Arbeitsweise
zeigt unsere Seele. Und wir zeigen sie auch mit der Gestaltung un-
serer Raumlichkeiten. Mir sind klare Linien und Farben wichtig,
denn so schaffe ich Klarheit flr das, was ich tue und was ich bin —
als Behandlerin und als Mensch.

Was war der Ausldser flr die Umgestaltung lhrer Praxis?

Die Entscheidung war ein langerer Prozess. lch habe mich mit Fragen
auseinandergesetzt wie: Was will ich in meinem Leben? Wo méchte
ich in zehn Jahren stehen? Was sind meine Ziele? Die Antworten
habe ich erst im Inneren gefestigt und dann bin ich die notwendigen
Schritte im AuBen gegangen.

lch werde meine Praxis bis zum Ruhestand flhren — und um flr die
Phase bis dahin neue Anregungen zu schopfen, habe ich die Praxis
komplett renoviert, digitalisiert und mit neuen Geraten ausgestattet.




I
o ri Co0™

Ich wollte, dass alles aus einem Guss entsteht, und zwar ge-
nauso, wie ich es mir vorstelle — asthetisch wie auch technisch:
eine Praxis, die auf dem neuesten Stand der Technik ist.

Welche Verénderungen waren dafiir notwendig?

Seit Ubernahme der Praxis 2009 hatte ich mit einer soliden
Ausstattung gearbeitet. Die Behandlungsstthle und das Ront-
gengerat entsprachen jedoch nicht mehr dem Stand der Tech-
nik. Es gab keine Ersatzteile mehr flr die Einheiten und Uber
die Jahre wurden sie auch zu altmodisch. Es war an der Zeit,
alles zu ersetzen.

Ich habe den Hersteller gewechselt und mich fUr eine Praxis-
ausstattung des finnischen Dentalgerateherstellers Planmeca
entschieden. Mir ist es wichtig, dass alle Gerate von dem-
selben Hersteller sind — damit ich ein durchgéngiges Design
in meiner Praxis habe und alles aus einer Hand bekomme.
Ich mochte immer nur einen Ansprechpartner haben — egal,
ob es um meine Behandlungseinheiten, eines der Rontgen-
geréate oder die Software geht.

Warum ist Ihre Wahl auf die Geréte von Planmeca gefallen?
Ausschlaggebend war fir mich die Reise nach Helsinki zur
Werksbesichtigung bei Planmeca. Ich habe vor Ort gesehen,
wie die Gerate hergestellt werden. Ich mag die Philosophie der
Finnen: Sie sind sehr sozial und das merkt man auch in der
Firma. Dazu wollte ich etwas beitragen, indem ich mich fur
Planmeca entscheide.

¢ Wed 2 HEehein

Klare Farben

und ein

aufgerdumter

Empfang
heiBen
Patienten

willkommen.

Ein weiterer Grund war die Asthetik. Die Behandlungseinheiten —
ich habe drei Compact i Classic touch gewahlt — wirken leicht,
grazil und schwebend, obwohl sie sehr stabil sind. AuBerdem
bestehen sie aus Aluminium, statt aus Kunststoff.

DarUber hinaus haben das gute Preis-Leistungs-Verhéltnis und
die technischen Features meine Wahl beeinflusst. Asthetik,
Technik, Philosophie und Preis — das Gesamtpaket hat mich
einfach Uberzeugt.

Was sind aus lhrer Sicht die groBten Vorziige Ihrer Behand-
lungseinheiten?

Das Schwebestuhlkonzept bietet mir mehr Beinfreiheit. Wie ich
das Pedal auch setze, ich kann mich freier bewegen. Zudem
freue ich mich Uber das Schwingbugelsystem: Die HandstUlicke
befinden sich in Greifhthe und werden automatisch in die ur-
spriingliche Position zurlickgezogen. Das gibt mir mehr Sicher-
heit bei der Behandlung und ist angenehmer fur mein Hand-
gelenk. Insgesamt fallt es mir leichter, mit dem SchwingbUgel zu
arbeiten.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022
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Wie wichtig ist Ihnen die Hygiene in lhrer Praxis?

Ich bin eine echte Sauberkeitsfanatikerin! Mir ist direkt aufgefal-
len, dass die neuen Einheiten viel leichter zu reinigen sind, weil
sie eine sehr glatte, pulverstrahlbeschichtete Oberflache haben.
Das strahlende Wei3 wird somit nicht vergiloen! Die Einheiten
bestehen aus nur wenigen einzelnen Gussteilen — somit gibt es
kaum Nischen und Ritzen. Ablagerungen haben also so gut wie
keine Chance.

Was ich auch sehr gerne mag: Bei den neuen Behandlungs-
einheiten mit Touchdisplay wird jeder Reinigungsvorgang pro-
tokolliert und gespeichert. Dadurch ist es flir jeden nachvollzieh-
bar, dass wir die Hygienevorschriften einhalten. So habe ich
auch bei einer Praxisbegehung direkt etwas in der Hand und bin
auf der sicheren Seite.

Welches Feedback bekommen Sie von lhren Patienten?

Ein sehr positives: Die Praxis wirke sehr hell und modern, habe
eine gute technische Ausstattung und sei immer hygienisch
sauber. Die Planmeca-Gerate unterstitzen diesen Eindruck.
Und wenn meine Patienten mit einem positiven Eindruck die
Praxis verlassen, tragen sie diesen weiter — und so entstehen
Empfehlungen.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

© Dr. Eleni Caramali

Ergonomisches Arbeiten ist dank
Behandlungseinheit mit Schwebe-
stuhl und Schwingbuigel jederzeit

moglich.

Ich setze mich daflr ein, dass meine Arbeitsweise, meine
Ausstattung und das Ambiente flr einen runden Gesamt-
eindruck sorgen. Das Gesamtkonzept muss stimmig sein.
Meine Patienten sollen sich wohlfiihlen — das ist mein Anspruch.
Und wenn sie sehen, dass wir mit unseren Geraten auch tech-
nisch auf dem neuesten Stand sind, dann wird das Bild noch
mal vollkommener.

INFORMATION /11

Planmeca Vertrieb Deutschland: NWD
www.nwd.de
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Ruhe pur! Menteroda, montags, 12 Uhr.

Die Thiringer Gemeinde Menteroda im
Unstrut-Hainich-Kreis zahlt etwas mehr als

2.000 Einwohner und ist, im Vergleich zu anderen
umliegenden Ortschaften, infrastrukturell

relativ gut aufgestellt: es gibt zwei Einkaufshallen,
eine Gemeindeschanke, einen Kindergarten, eine
Gemeinschaftsschule, eine Allgemeinmedizinerin

und die Zahnarztpraxis von Katharina Tschamler

in der abgebildeten HolzstraBe.

Menteroda

Thiiringen

Eine Praxisniederlassung im l&andlichen Raum — ob als Uber-
nahme oder Neugrindung — ist in der Regel kein Zufall, son-
dern eine sehr bewusste Entscheidung fur eine Mentalitat, eine
Community, ein Standing und auch eine Lebensart. Die neue
Reihe der ZWP ,LandZahnWirtschaft® stellt in ausgewahlten
Reportage-Einblicken Praxisinhaber fernab von Metropolen
mit einer Uppigen Infrastruktur vor und zeigt die Vielgesichtig-
keit, die Hohen und Tiefen, die Normalitat und kleinen Uber-
raschungen einer landlichen, aber eben keiner provinziellen
Zahnmedizin. Wir fragen Zahnarzte, was sie bewogen hat, sich
an den Orten ihrer Wahl niederzulassen, wie wirklich wirtschaft-
lich lohnenswert eine Landpraxis ist, was ihnen gefallt oder
weniger behagt, wo sie klare Vor-, aber durchaus auch Nach-
teile ihrer Standortwahl sehen.

Eng verknUpft mit dem Thema der zahnmedizinischen Versor-
gung in Randregionen ist die zunehmende Sorge um einen
zum Teil schon jetzt sichtbaren Zahnarztemangel auf dem
Land. Eine Vielzahl an Landeszahnarztekammern und auch
Universitaten ist bemiht, diesem Trend mit kreativen Pro-
jekten und Kampagnen gegenzusteuern, konkrete Anreize fur
junge Zahnarzte mit Landambitionen zu schaffen und so die
Weiterfihrung bestehender Kleinstadt- und Dorfpraxen, deren
Inhaber auf das Rentenalter zugehen oder es schon Uber-
schritten haben, zumindest mittelfristig zu sichern. Die The-
matik wird in den kommenden Jahren an Fahrt aufnehmen,
dabei sind die damit verbundenen Faktoren vielféltig. Um eine
Zahnarztpraxis in einer Kleinstadt offen und lebendig zu hal-
ten, bedarf es mehr als guten Zuspruch vonseiten der alteren
Kollegenschaft, einmalige Geldzuschisse und ein Hande-
schutteln mit dem Burgermeister. Es braucht eine durch-
dachte Aufwertung der Idee ,Landleben” im Gegensatz zum
hochvernetzten, postmodernen GroBstadtraum. Dabei geht
es nicht um die Idealisierung einer rosaroten Landidylle, son-
dern um konkrete, nachhaltig wirkende MaBnahmen, die das
Leben auf dem Land lebens- und erstrebenswert und vor
allem — auch im Detail — machbar gestalten. Dazu zahlen unter
anderem der Einsatz von o6ffentlichen Verkehrsmitteln, das
Vorhandensein von Schulen, Vereinen und zentralen Pfeilern
einer intakten Infrastruktur — von Post Uber Bank bis hin zum
Arztehaus.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

87



88

DENTALWELT

,Die Bewohner (...) freuen sich,
dass wir hier sind, und
wertschatzen unsere Arbeit.”

Ein Beitrag von Marlene Hartinger

INTERVIEW /// Was viele GroBstadter gezielt suchen, hat Zahnérztin Katharina Tschamler im
tharingischen Menteroda zur Gentige: Entschleunigung von Raum und Zeit. Denn hier, wo sich
fast jeder kennt und die StraBen angenehm leer sind, I&sst sich Zahnmedizin mit hoher Lebens-
qualitat verbinden. Im Januar 2019 ibernahm Katharina Tschamler als neue Inhaberin die ein-

zige Zahnarztpraxis in Menteroda.

Frau Tschamler, was hat Sie anfénglich nach Menteroda ge-
bracht?

Ich komme urspriinglich aus Bad Langensalza, habe in Jena
studiert und wollte spater in meinem Heimatumfeld arbeiten.
Als ich 2016 Uber einen Zahntechniker in Mihlhausen erfuhr,
dass eine Zahnarztin in Menteroda langfristig nach einer
Nachfolge sucht, ging ich dem Tipp nach und traf auf Frau
Westphal, die Praxisinhaberin. Wir verstanden uns gut und
klarten die Ubergabe genau ab: Bis 2018 wollten wir
beide gemeinsam in der Praxis wirken — auch um
Patienten und Assistenz langsam an eine neue
Behandlerin und zuklnftige Praxisinhaberin zu
gewdhnen — und dann, zeitgleich mit dem Aus-
scheiden einer langjahrigen Zahnarzthelferin, die
Ubergabe an mich vornehmen. Dieses Arrange-
ment eines sanften Ubergangs hat flr alle sehr gut
funktioniert.

Welche Rolle kommt lhnen als Zahnéarztin in der
Ortsgemeinde zu?

Ich bin die einzige Zahnéarztin in Menteroda und

damit ein wichtiger Bestandteil der im Vergleich zu
anderen Kleinstadten relativ gut aufgestellten Infra-
struktur und Gesundheitsversorgung des Ortes.
Neben meiner Zahnarztpraxis gibt es hier noch eine
Hausarztpraxis, eine Apotheke und zwei Physiotherapie-
Praxen. Bewohner kdnnen somit mit ihren (zahn-)medizini-
schen Anliegen, zumindest in einem ersten Schritt, im Ort
versorgt werden. Die Bewohner wissen das zu schatzen und
vermitteln uns das auch — sie freuen sich, dass wir hier sind,
und wertschatzen unsere Arbeit und unser zahnmedizini-
sches Angebot.
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Was haben Sie bei der Ubernahme der Praxis sofort gedndert
und was vorerst belassen?
Als ich die Praxis Ubernahm, arbeitete meine ehemalige
Chefin noch als angestellte Zahnarztin bei mir weiter. Daher
war fur mich klar, meine Neuerungsvorstellungen, auch aus
Respekt meiner Vorgangerin gegentber, nicht abrupt, son-
dern langsam und mit Bedacht umzusetzen. Zudem wollten
wir die Patienten nicht Uberfordern, erst mal an den per-
sonellen Wechsel heranflihren und danach, schrittweise,
die Praxis modernisieren. Dabei war naturlich
auch die Finanzierung ein Thema:




Ich musste erst ein Budget fur meine angedachten Mo-
dernisierungen bereitstellen. Was sich zu Beginn jedoch
schnell und einfach umsetzen lie3, war ein optischer Neu-
schliff — wir renovierten die Praxis in einem mehrtagigen
Einsatz und gaben ihr durchweg eine neue Wandfarbe.
Dabei half — als indirekte Teambuilding-MaBnahme — das
ganze Team mit. Zu diesem Zeitpunkt belieB ich den Praxis-
workflow und die Praxissoftware vorerst in ihrer
alten Form; Anfang 2021 stellte ich die Soft-

ware um. Das war fUr die alteingeses-

senen Mitarbeiterinnen eine

groBe Umstellung.

© Thommas Reimer — stock.adobe .com

~Man kennt sich oftmals iiber die
Praxis hinaus, trifft sich in der
Kaufhalle oder ist vielleicht sogar
miteinander befreundet.

Das verbindet und flihrt auch dazu,
dass Patienten in der Regel ihre Rech-
nungen ohne weitere Erinnerungen
begleichen, die Zahlungsmoral hoch
ist und ein Mahnwesen durch ein
externes Abrechnungswesen,

wie es Stadtpraxen benétigen,

entfallt.”
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Kann eine Praxis in einem kleinstadtischen oder doérflichen
Umfeld wirklich wirtschaftlich sein? Wie sehen Sie das?

Meiner Meinung nach ja. Die Frage ist nattrlich nur, welche Ziele
verfolgt werden und was Sie unter wirtschaftlich verstehen. Fur
mich stellen vor allem drei Aspekte einen wirtschaftlichen Gewinn
dar: Zum einen besteht im landlichen Raum ein besonderes Ver-
trauensverhaltnis zwischen Behandler und Patienten. Man kennt
sich oftmals Uber die Praxis hinaus, trifft sich in der Kaufhalle oder
ist vielleicht sogar miteinander befreundet. Das verbindet und
fUhrt auch dazu, dass Patienten in der Regel ihre Rechnungen
ohne weitere Erinnerungen begleichen, die Zahlungsmoral hoch
ist und ein Mahnwesen durch ein externes Abrechnungswesen,
wie es Stadtpraxen bendtigen, entfallt. Zum anderen ist die Hohe
meiner Praxisausgaben (Miete etc.) in Teilen deutlich geringer als
im Vergleich zur GroBstadt. Darlber hinaus ist die Personalsuche
und -bindung um vieles einfacher. Ich konnte binnen zwei
Wochen eine Stelle neu besetzen, fur die ich viele Bewerberinnen
zur Auswahl hatte. Denn die Mitarbeiterinnen freuen sich, hier
wohnen und auch arbeiten zu kdnnen. Damit ist die Motivation, die
Arbeit gut zu tun und die Stelle zu behalten, groB. Das sind alles
wichtige zwischenmenschliche, aber eben auch wirtschaftliche
Pluspunkte flr mich, die sich aus dem Standort heraus ergeben.
Grundvoraussetzung ist selbstverstandlich, dass man selber die
landlichen Strukturen kennt und mag — ich komme vom Dorf,
wohne arbeite in einem Dorf. Ich entstamme dieser Mentalitét. FUr
gebuUrtige Stadter ergibt das Ganze womaoglich ein anderes Bild.

Welches Argument spricht Ihrer Meinung nach am starksten fur
Ihren Praxisstandort?

Ganz Klar, das beiderseitige Vertrauen zwischen Praxis und
Patient. Das ist ein unschlagbarer Vorteil. Es bereitet mir
Freude, reduziert meinen Arbeitsaufwand und sichert auch
den wirtschaftlichen Erfolg meiner Praxis.
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Salviathymol® ' \:

Flessghest. Nach Verdiinnung:

Natiirliches
Konzentrat aus sieben,
atherischen GIek

5

Atherische Ole in der
antibakteriellen (Prophylaxe-)
Behandlung

Salviathymol® N Madaus wirkt entziindungshemmend, schmerzlindernd
und beruhigend bei Entziindungen des Mund- und Rachenraums. Das
natiirliche Konzentrat besteht aus sieben &therischen pflanzlichen Olen:
Salbei-, Eukalyptus-, Pfefferminz-, Zimt-, Nelken-, Fenchel- und Stern-
anisol sowie aus Levomenthol und Thymol. Die besondere traditionelle
Kombination der nattirlichen Ole trdgt zu einer ausgewogenen Mundflora
bei. Atherische Ole haben eine vergleichbare antibakterielle Wirksamkeit
wie eine Standardbehandlung z. B. mit Chlorhexidinlosung. Ohne Behand-
lung oder Prophylaxe kann sich eine Gingivitis, die bei etwa 90 Prozent
der Patienten auftritt, zu einer Parodontitis weiterentwickeln. Produkte
mit pflanzlichen Wirkstoffen wie Salviathymol® werden aus Patientensicht
als ,Naturheilmittel“ hdufig offener angenommen und kénnen sich daher
positiv auf die Adhdrenz auswirken. Zudem erhalt Salviathymol® das
natiirliche Wei der Z&hne. Es muss in der Behandlung und Prophylaxe
also nicht immer die Standardbehandlung sein — auch wenn die Schul-
medizin natrlichen Behandlungsmethoden oft skeptisch gegentiber-
steht. Pflanzliche Formulierungen aus &therischen Olen haben ihren
Stellenwert und werden entsprechend aktueller Leitlinien, wie der
S3-Leitlinie zum Biofilmmanagement, empfohlen. In der t&glichen Mund-
hygiene ist Salviathymol®N Madaus einfach zum Spilen und Gurgeln mit
Wasser verdlnnt anzuwenden, ohne dabei die Geschmackswahrneh-
mung zu beeintrdchtigen.

Produkthinweise
[=] [=]%L[u]
A =]

Mylan Germany GmbH (A Viatris Company)
www.Viatris.com/de-de
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Digital vernetzte
Implantatbehandlung

NSK hat das chirurgische Mikromotorsystem Surgic Pro
weiterentwickelt: Es ist nun als Surgic Pro2 erhdltlich.
Surgic Pro2 erméglicht eine Bluetooth-Anbindung des
Osseointegrations-Messgerdts Osseo 100+ und via
Link-Set eine Anbindung zum Ultraschall-Chirgur-
giesystem VarioSurg 3. Die Installation einer Anwen-
dung und die Verbindung eines iPads mit dem Steuer-
gerdt ermdglicht die Echtzeitanzeige detaillierter Ein-
griffsdaten. Behandlungsparameter von Surgic Pro2
und auch Daten von Osseo 100+ konnen auf dem iPad
angezeigt und gespeichert werden. Durch die Riickver-
folgbarkeit der patientenspezifischen Behandlungsda-
ten lasst sich die Implantatbehandlung individuell auf
den einzelnen Patienten anpassen. Die Gerdte Surgic
Pro2 und VarioSurg 3 lassen sich kabellos und hygie-
nisch durch eine gemeinsame FuBsteuerung bedienen.
Aber auch ohne Anbindung an weitere Gerate bietet
Surgic Pro2 Vorteile fir den Behandler: Der neue Mi-
kromotor ist klrzer, leichter und somit noch ergonomi-
scher geworden, mit einer hochauflosenden LED als
Lichtquelle im Mikromotor I&sst sich wie unter Tages-
licht arbeiten, das Pumpenmodul arbeitet noch leiser
und das Anbringen des Spilschlauchs ist noch hand-
licher geworden.

N\
NSK Europe GmbH '
Tel.: +49 6196 77606-0

www.nsk-europe.de '

Infos zum

Umemehr.nen
(=] ) =]
=]
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PRODUKTE

Stressreduzierung dank digitalem
Terminmanagement

Ahnlich wie das Vorjahr war auch 2021 von der Coronapandemie gaprégt und
Zahndrzte kdmpften mit groBen Herausforderungen im Zusammenhang mit dem
SARS-CoV-2-Virus. Ein digitales Terminmanagementsystem wie Doctolib kann
Einrichtungen dabei unterstiitzen, Praxisabldufe so effizient wie moglich zu
gestalten. Uber das Patientenportal www.doctolib.de konnen Patien-

ten einfach und schnell Zahnérzte in der Umgebung suchen und 24/7
Termine eigenstandig buchen und verwalten. Sollten Termine ver-
schoben oder abgesagt werden, kdnnen zahnarztliche Praxen ihre

Patienten automatisch per E-Mail benachrichtigen. Das erhoht

nicht nur die Flexibilitdt bei der Terminbuchung, sondern hilft

auch dabei, in Zeiten der Pandemie den vollen Uberblick zu
behalten. In Europa setzen bereits tiber 300.000 Arzte
und Gesundheitsfachkrafte auf Doctolib. l -

Infos zum
Unternehmen

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

o 9

Schmerzfreie Betaubung durch
computerassistierte Injektionen

CALAJECT™ unterstltzt den zahnérztlichen Behandlungsalltag in mehrfacher Hinsicht: Es
bietet Patienten eine sanfte und schmerzfreie Injektion, ermdglicht Behandlern eine entspann-
tere Arbeitssituation und fordert so das Vertrauen zwischen Zahnarzt und Patient. Grund hier-
flr ist die intelligente und sanfte Verabreichung von Lokalandsthetika. Ein zu Beginn lang-
samer Fluss verhindert den Schmerz, der entsteht, wenn ein Depot zu schnell gelegt wird.
Selbst palatinale Injektionen knnen vorgenommen werden, ohne dass der

Patient Unbehagen oder Schmerz empfindet. Der Griff um das
Handsttick verbessert die Taktilitdt und sorgt daftir, dass der
Behandler wéhrend der Injektion in einer entspannten und
ergonomischen Haltung arbeiten kann. Es sind keine Finger-
kréfte notig, sodass eine Belastung von Muskeln und Gelenken
vermieden wird. Durch die Mdglichkeit einer guten Fingerstiitze kann
die Kaniile wahrend der Injektion vollkommen still an einer Stelle gehalten werden.
Das Instrument eignet sich fir alle odontologischen Lokalbetdubungen, da das
System Programmeinstellungen sowohl fir die intraligamentére (PDLA) und die
Infiltrationsandsthesie als auch fiir die Leitungsandsthesie hat. Der computer-
gesteuerte Fluss in allen drei Programmen ermoglicht das leichte Legen einer
schmerzfreien Betdubung — selbst palatinal. Zusétzliche kostenaufwendige Verbrauchs-
stoffe sind nicht vonnéten. Es werden Standard-Dentalkaniilen 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 Gerédt Idsst sich mit einem FuBschalter bedienen, der im
www.ronvig.com « www.calaject.de Lieferumfang enthalten ist.
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PRODUKTE

Digitale Plattform vereint
Zahnmedizin an einem Ort

Das Unternehmen 3Shape flihrt Unite ein: Eine offene Kol-
laborationsplattform, die weltweit filhrende Dentalunter-
nehmen, Dentalldsungen und Labore zusammenbringt
und es so Behandlern ermdglicht, alle ihre Behandlungs-
félle vom TRIOS-Scan bis zum Behandlungsabschluss mit
Leichtigkeit zu verwalten. Anwender profitieren von der
Mdglichkeit, mit den integrierten Unite Store-Apps ihr
digitales Angebot um Clear Aligner, Chairside-Losungen,
Design-Services und vieles mehr miihelos zu erweitern,
oder arbeiten einfach (ber Apps mit ihrem bevorzugten
Labor zusammen. Im Ergebnis steigern sie so ihre Ef-
fizienz. 3Shape Unite vernetzt Behandler ganz einfach
mit den richtigen Partnern und erleichtert die Digitale
Zahnheilkunde von Anfang bis Ende.

Infos zum
Unternehmen

[=]3=: m]

3Shape Germany GmbH
Tel.. +49 211 33672010
www.3shape.com/de-de

Naturliche Restauration in einem Termin

Initial™ LiSi Block von GC ist ein vollstindig kristallisierter Lithium-Disilikat-Block, der ohne Brenn-
vorgang Uber optimale physikalische Eigenschaften verfiigt. Die von GC entwickelte und fr
die CAD/CAM-Zahnmedizin patentierte HDM-Technologie (High Density Micronization) sorgt
flr hohe Abrasionsbestandigkeit, passgenaue Rander und &sthetische Endergebnisse. Mit
Initial™ LiSi Block lasst sich die Verarbeitungszeit deutlich verkiirzen: Weder ein Brenn-,
Glasur-, Charakterisierungs- noch Abkuihlungsvorgang sind erforderlich. Dadurch
spart man bis zu 40 Prozent der flir die Herstellung ben6tigten Zeit der Restau-
rationen und damit schlussendlich auch in der Behandlungs-
dauer der Patienten. Einfach nur schleifen, polieren und einset- E
zen! Initia™ LiSi Block ist somit eine ideale, zeitsparende L6- A
sung flir Patientenbehandlungen in nur einem Termin. =R~

4

Mehr Infos

S Blogy

ol

E- E GC Germany GmbH
Tel.: +49 6172 995960
www.europe.gc.dental/de-DE

-2
i%‘e_; Infos zum
% = : Unternehmer
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PRODUKTE

Klinisch bewahrtes Adhasiv-Applikationssystem

Die Anforderungen an ein Applikationssystem sind je nach Produkt sehr unterschiedlich. Eine Adhasiv-Flasche
sollte beispielsweise einhdndig verwendbar sein und eine exakte Dosierung ermoglichen. Vor allem die hygie-
nische Aufbewahrung und zielgerichtete Applikation gehéren zu den Anforderungen an Automix-Spritzen flr
Zemente. Die jeweiligen Anforderungen erftillen die von 3M entwickelten Systeme mit Bravour. Ob qualitativ
hochwertige Dentalmaterialien ihr Potenzial voll ausschdpfen kdnnen, hangt in hohem MaBe vom Design ihres
Applikationssystems ab. Aus diesem Grund setzt 3M oft auf Eigenentwicklungen, statt auf Standard-Flasch-
chen, Spritzen und Co. Und davon sind nicht nur Anwender begeistert: 2021 wurde die Flasche von 3M
Scotchbond Universal Plus Adhdsiv fiir deren durchdachte Gestaltung und die 3M RelyX Universal Automix
Spritze aufgrund der durch Farben und Formen erzielten klaren Struktur mit dem Red Dot Award: Product
Design 2021 in der Kategorie ,Medizinische Gerdte und Medizintechnik” ausgezeichnet.

Infos zum

Unternehmen

E- E 3M Oral Care
Tel.. 0800 2753773
www.3M.de

Modernes LED-
Zahnaufhellungssystem
fur zu Hause

i)

[POLA
LICHT

ADVANCED TOOTH
WHITENING SYSTEM

SDI Limited présentiert POLA LIGHT: ein fortschrittliches Zahn-
aufhellungssystem, das die preisgekronte Aufhellungsformel von
POLA mit einem LED-Mundstick kombiniert, welches die Aufhel-
lung beschleunigt. Das POLA LIGHT System wird mit POLA DAY
6% Wasserstoffperoxid-Gel geliefert. POLA LIGHT ist einfach und
komfortabel mit einer Behandlungsdauer von nur 20 Minuten pro
Tag zu Hause anzuwenden. Die Gele wirken schnell und ent-
fernen dank ihrer Zusammensetzung Langzeitverfarbungen in

nur fiinf Tagen. Mit ihrer hohen Viskositét und dem neutralen
pH-Wert sorgen die Gele fiir den héchsten Patientenkomfort

bei einem Zahnaufhellungssystem fiir zu Hause. Die ein-
zigartige Mischung schonender Zusatzstoffe und der hohe
Wasseranteil verringern Empfindlichkeiten.

Das POLA LED-Mundstiick 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 Verpa-

ckung. Ein POLA LIGHT Kit enthélt: 1x POLA LED-Mundstlick, 4 x 3g POLA DAY-Zahnauf-
hellungsspritzen, 1 x USB-Ladekabel und 1x Bedienungsanleitung mit Zahnfarbschema.

Die POLA-Produktpalette zur Zahnaufhellung wurde bereits bei Millionen von Patienten weltweit
erfolgreich eingesetzt. SDI engagiert sich nachhaltig fiir bessere Lésungen zur Zahnaufhellung, die

—f

Infos zum sicher, einfach und wirkungsvoll sind. Die POLA-Zahnaufheller sind eine australische Innovation und
e bei jedem Dentaldepot erhéltlich.

Ez#E

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

Fur Patienten sichtbar: Optimale Trinkwasserhygiene

Eine gute Praxishygiene ist fir Patienten auf den
ersten Blick nicht sichtbar, trotzdem ist ihr Be-
dirfnis nach Sauberkeit sehr hoch. In der Zahn-
arztpraxis ist dies direkt an einen wichtigen Ent-
scheidungspunkt gebunden: Sicherheit. 70 Pro-
zent der Menschen haben laut einer Studie
Angst, sich wéhrend einer Behandlung zu infi-
zieren' und diese Zahl diirfte sich seit der Co-
ronapandemie noch einmal gesteigert haben.
Deshalb ist es wichtig, die Umsetzung von Hygiene-
maBnahmen nach auBen zu kommunizieren und ;
sichtbar zu machen. In der Zahnmedizin gehort 15221 * SAFEWATER
die Praxishygiene zur Alltagsaufgabe — zum
Schutz der Gesundheit von Patienten, dem
Team sowie dem Behandler selbst. Neben der
Desinfektion von Handen, Oberfldchen und Instrumenten zihlt die Trinkwasserhygiene zu den elementaren Bestandteilen der
allgemeinen Infektionspravention. Denn im Wasser — insbesondere von Zahnarztpraxen — lauern gefahrliche Erreger wie Pilze,
Legionellen und Pseudomonaden, die die Gesundheit der Patienten gefahrden konnen. Mit SAFEWATER, dem Hygiene-
Technologie-System von BLUE SAFETY, genieBen Zahnmediziner den Schutz der Trinkwasserqualitat, sodass sie Patienten mit
gutem Geflihl behandeln kénnen. Das Marketingpaket des Wasserhygiene- und Medizintechnologie-Unternehmens belegt
den Praxen und Patienten diesen Extraeinsatz sichtbar und offentlichkeitswirksam. Gleichzeitig wird die Trinkwasserhygiene
mit SAFEWATER aufgrund des umfassenden Services — in ihrer gesamten technischen, rechtlichen und mikrobiologischen
Dimension — an einen zentralen kompetenten Partner delegiert. So kann sich die Praxisleitung wieder ganz der Behandlung
ihrer Patienten widmen. Bei Interesse an einer exklusiven personlichen Beratung einfach melden unter Tel.: 00800 88552288,
per WhatsApp an +49 171 9910018 oder auf www.bluesafety.com/Termin fiir weitere Informationen.

Infos zum

Hinweis: Biozidprodukte vorsichtig verwenden. Vor Gebrauch stets Etikett und Unternefmen

Produktinformation lesen. BLUE SAFETY GmbH E :-'
Tel.: 00800 88552288 i

1 PricewaterhouseCoopers (2019): Datensicherheit in Kliniken und Arztpraxen 2019. www.bluesafety.com

MTA-Zement mit schneller und zuverlassiger Bindung

SPEIKO bietet seit vielen Jahren qualitativ hochwertigen MTA-Zement aus
Deutschland an. Bei der Verpackung wird auf Schnickschnack verzichtet, um
sich ganz auf den Inhalt zu konzentrieren. Denn SPEIKO hélt, was es ver-
spricht: So kann sich der Verbraucher sicher sein, dass bei einem Gramm
Inhaltsangabe auch ein Gramm zur Verarbeitung zur Verfligung steht. Aus
der Verpackung lasst sich dabei exakt die Menge entnehmen, die auch wirk-

lich bendtigt wird. Der Rest kann im Fldschchen gut verschlossen werden
SPEIKO® MTA Zement

s oy und ist garantiert bis zum Verfall — drei Jahre nach Herstellung — verwendbar.

SPEIKO™ MTA Ciment SPEIKO MTA-Zement verfligt weiterhin (iber sehr gute physiochemische Ei-

Pulver bellgray genschaften: Besonders hervorzuheben sind hier die sehr feine und cremige

Ensanz clale . Konsistenz, wodurch er leicht aufgenommen werden kann. Durch den Zusatz

e a7z von Hydroxylapatit ist der MTA-Zement besonders biokompatibel, wirkt re-

o SRS, Wiira 2 mineralisierend und bindet noch schneller und zuverl&ssiger an das Dentin.
?SZQ‘:L. Das ermdglicht einen sicheren und bakteriendichten Verschluss.

nnnnnnnnn

Speiko — Dr. Speier GmbH «Tel.: +49 521 770107-0 « www.speiko.de
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PRODUKTE
HERSTELLERINFORMATIONEN

Innovatives Implantatsystem
fiir nachhaltige Gesundheit

Die Mundgesundheit hat einen direkten Einfluss auf Allgemeingesundheit. Studien legen nahe, dass viele chro-
nische Erkrankungen ihren Ursprung in der Mundhohle haben. Pathogene Bakterien im Mundraum kénnen die
Barriere des Saumepithels berwinden, in den Blutkreislauf gelangen und so die Entstehung von Allgemein- 'E
erkrankungen begiinstigen. Vor diesem Hintergrund gewinnen Zahnimplantate zunehmend an Bedeutung, die ==
nicht nur eine Osseointegration erreichen, sondern eine komplette Bio-Integration — die vollstdndige und lang- E
fristig gesunde Verbindung aller umliegenden Gewebe mit einem Implantat. Mit dem Patent™ Implantatsystem

www.mypatent.com

gibt Ihnen das Innovationszentrum Zircon Medical Management eine Technologie an die Hand, die langst syno- Zircon Medical

nym mit dem Konzept der Bio-Integration geworden ist. Insbesondere in puncto Weichgewebsreaktion hat das Management AG
Patent™ Implantat einen entscheidenden Vorteil: Anders als konventionelle Implantate ist das Patent™ Implan- Tel.. +41 78 8597333
tat einem nattrlichen Zahn nachempfunden. Dank dieses biomimetischen Designs ldsst sich um den Hals des www.mypatent.com

Patent™ Implantats eine naturnahe und (beraus feste Weichgewebsanhaftung beobachten, wodurch dem Ein-
dringen von Bakterien ins Kdrperinnere vorgebeugt wird und periimplantére sowie systemische Komplikationen
auf ein Minimum reduziert werden. Mit Patent™ bieten Behandler ihren Patienten ein gesundes und sorgen-
freies Kauerlebnis — iiber Jahrzehnte hinweg. Mehr unter: www.mypatent.com

740

Infos zum
Unternehmen

Hygiene next level

Wenn technisch-funktionale Belmont-Qualitdt auf eine hoch-
wertige Eleganz trifft, heiBt das Resultat EURUS. Die inno-
vative Behandlungseinheit des japanischen Traditionsunter-
nehmens vereint effiziente Behandlungsablaufe, zeitgemaken
Komfort und elegantes Design, gepaart mit einer Uiberragenden
Zuverldssigkeit. Die neueste Generation des Erfolgsmodells
EURUS bietet anspruchsvollen Behandlern und ihren Teams
jetzt zusdtzlich bestmogliche Hygiene in kiirzester Zeit: Durch
das Spiilen der Instrumentenschlduche wird zu jeder Zeit eine
sichere Behandlung gewdhrleistet. Optional kann die Einheit
mit einer Separierung, einem Amalgamabscheider oder einer
Nassabsaugung ausgestattet werden. Die autoklavierbaren
Griffe und die Abdeckung der EURUS OP-Leuchte kénnen nach
Betétigen eines Hebels einfach abgenommen werden. AuBer-
dem schiitzt das integrierte Flush-out-Spiilsystem vor der Bil-
dung von Biofilmen und Bakterienwachstum in den Schlduchen
der Handstticke. Durch den taglichen Einsatz des integrierten
Saugschlauch-Reinigungssystems werden zudem die Saug-
schlduche hygienisch sauber gehalten und Kontaminationen
aller Art verhindert.

Infos zum
Unternehmen

Belmont Takara Company Europe GmbH «Tel.: +49 69 506878-0 « www.belmontdental.de
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PRODUKTE
HERSTELLERINFORMATIONEN

Produktpalette fir mehr Nachhaltigkeit in jeder Praxis

Steigende Hygienerichtlinien und Vorgaben
machen es auch in der Zahnmedizin nicht
leichter, auf nachhaltige Produkte zu setzen.
Tagtaglich kommen daher viele Einmalpro-
dukte zum Einsatz und produzieren Tonnen an
Plastikmiill. Obwohl der Wunsch nach weniger
Plastik und dem Schutz der Umwelt stetig
steigt, werden leider immer noch viel zu wenige
Alternativen angeboten.

Aus der bekannten ,Happy Morning“-Zahn-
biirste — bislang immer nur aus Kunststoff
erhéltlich —wurde in diesem Jahr die ,Happy
Morning Bamboo“. Der Biirstengriff von
,Happy Morning Bamboo* besteht aus schnell
nachwachsendem Bambus und die Verpa-
ckung aus einem selbstkompostierbaren
Zellulosematerial. Bambus zahlt zu den am
schnellsten nachwachsenden Rohstoffen der
Erde und bindet wéhrend seines temporei-

chen Wachstums deutlich mehr CO, als
B&ume. Bambusholz zeichnet sich aber nicht
nur durch schnelles Wachstum aus, sondern
auch durch seine natirliche antibakterielle
Wirkung, die eine Ausbreitung von Keimen auf
der Zahnbiirste unterbindet.

Mit der neuen BIOLine Serie erweitert Hager
& Werken diese Art der Produkte und bietet
weitere nachhaltige Alternativen an, die um-
weltschonende Einfliisse austiben. Alle BIO-
Line Produkte sind kompostierbar, biologisch
abbaubar oder aus recyceltem Material und
werden stetig erweitert.

ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

Bisher besteht die Serie z.B. aus der Bio Dento Box I,

einer stabilen Transport- und Aufbewahrungsbox

fur Prothesen, kieferorthopédische Arbeiten etc.
Die Bio Dento Box Il besteht aus Bio-Kunststoff
und ist nach der Entsorgung biolo-

gisch abbaubar.

Um weitere Einweg-

artikel aus Kunst-

stoff zu vermeiden,

wurden in das BIO-

Line Sortiment die

feinen Applikations-

stdbchen Bio Apply-

Tips aufgenommen. Sie

dienen der punktgenauen

Applikation von Fliissigkeiten

und Pasten und den sparsamen

Q?
BIOLine

Umgang mit teuren Materialien wie Bonding, Medikamenten etc. Bio Apply-Tips bestehen aus einem
Weizen-Kunststoff-Gemisch, sind in drei GroBen erhéltlich und natiirlich auch biologisch abbaubar.
Ein groBer Plastikmiillproduzent in Zahnarztpraxen sind Mundspiilbecher. Die nachhaltige Alter-
native sind die neuen Bio Cup Einweg-Mundspiilbecher. Sie sind aus FSC-zertifiziertem Papier und

somit kompostierbar.

Instrumente

e Bio Sensor — Hygienische Schutz-
hiillen fiir Rontgensensoren

e Bio Xray — Hygienische
Schutzhiillen fir Réntgen-
kameras

e Bio Dapp — Einweg-Dappen

e Bio Bowl — Nierenschalen
aus recyceltem Papier

e Bio Towel — Servietten
aus recyceltem Papier

& Infos zum Unternehmen

Hager & Werken GmbH & Co. KG
Tel.: +49 20399269-0

www.hagerwerken.de /

Weitere Produkte aus der neuen BIOLine Serie:
e Bio Tray — Einweg-Trays fir zahnérztliche

e Bio Mouse und Bio Keyboard — Hygienische
Schutzhlllen fir eine PC-Maus/PC-Tastatur
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Diese Beitrdge basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht die Meinung der Redaktion wider.
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PRODUKTE

Metallfrei in die Zukunft starten

Restaurationsmaterial TRINIA™ von Bicon
bietet zahlreiche Vorteile gegentiber Metall.
TRINIA™ besteht aus einer multidirektionalen
Vernetzung von Glasfasern und Kunstharzen.
Es bietet dem Anwender eine CAD/CAM-
gefraste Alternative zu Metallrestaurationen.
Die neuartige Materialzusammensetzung der
Discs und Blocke aus 40 Prozent Epoxidharz
und 60 Prozent Fiberglas ist die optimale
Metallalternative. Es eignet sich zur
Herstellung von Kappen, Gerustauf-

bauten, Rahmenkonstruktionen

sowie flr endglltige oder tem-

TRINIA

TRINIA

porare Front- und Seitenzahnkronen und -brii-
cken auf natirlichen Zdhnen oder Implantaten.
Die Konstruktionen konnen zementiert, nicht
zementiert oder mit verschraubten oder tele-
skopierenden Restaurationen verankert werden.
Das Material zeichnet sich durch eine hohe
Biegefestigkeit von 390 MPa, ein mit natiir-
lichem Dentin vergleichbares Elastizitats-
modul von 18,8 GPa
und eine nied-
rige Wasser-
ahsorption

von unter

TRINIA

i1
L]

Zahnersatz-Katalog von A bis Z

Der neue aktualisierte Katalog Zahnersatz von
A bis Z von Permadental bietet informativ und
ansprechend zugleich detailreiche Fotos zu
Produkten und Services des umfassenden
Leistungsportfolios von Permadental, dem
flihrenden Komplettanbieter flr zahnmedizini-
sche Losungen. Der gut 60 Seiten starke, iber-
sichtliche und reich bebilderte Katalog enthalt
zudem praxisrelevante Informationen — ange-
fangen bei festsitzendem und herausnehmba-
rem Zahnersatz, (iber Implantatversorgungen,
KFO-Geréte und Aligner bis hin zu den digitalen
Angeboten fiir eine moderne zahnmedizinische
Praxis. Ein groBer Mehrwert resultiert aus auf-
geflhrten Indikationen, Spezifikationen, einer
umfassenden Materialauswahl sowie innova-
tiven Workflows. Die Version des aktualisierten
Permadental-Katalogs Zahnersatz von A-Zist
auf Wunsch auch als E-Paper erhdltlich. Seit
Ende 2021 wird mit ,Modern Dental Digital*

zusétzlich auch ein rein digitaler, immer aktu-
eller Online-Katalog fir die digitale Praxis von
der Modern Dental Group angeboten. In die-
sem neuen Format fur den digitalen Workflow
wird alles gezeigt, was das dentale digitale Herz

ZAHNERSATZ

A-7

Permadental GmbH - www.permadental.de

0,03 Prozent aus. Diese Eigenschaften erlau-
ben die Verwendung auch bei der permanen-
ten Versorgung durch Inlays, Onlays, Kronen,
Briicken, Veneers oder Teilprothesen. TRINIA™
ist kompatibel mit zahlreichen Implantatsys-
temen, erreicht einen stabilen Abutmentver-
bund und kann auf sémtlichen Maschinen mit
Standardaufnahme, trocken wie nass, ver-
arbeitet werden. Bei der Verarbeitung ist kein
Brennen erforderlich, so nimmt die Fertigung
noch weniger Zeit in Anspruch. Die TRINIA™-
Frasrohlinge sind in 98 mm groBen zirkularen
Discs, 89 mm groBen D-formigen Discs und
40 und 55 mm groBen Blocken erhaltlich. Sie
entsprechen dem Industriestandard und sind
in 15 mm und 25 mm Dicke verfligbar.

Infos zum
Unternehmen

o

Bicon Europe Ltd.
Tel.: +49 6543 818200
www.trinia.de

begehrt. Print-Exemplare oder Links zu den
digitalen Formaten sind kostenlos bei der
Leiterin des Permadental Kundenservices,
Elke Lemmer (e.lemmer@permadental.de
oder Telefon +49 2822 71330-22), erhaltlich.




98

IMPRESSUM

ZWP

VERLAGSANSCHRIFT
OEMUS MEDIA AG Tel. +49 341 48474-0
HolbeinstraBe 29 Fax +49 341 48474-290
04229 Leipzig kontakt@oemus-media.de
VERLEGER Torsten R. Oemus
VERLAGSLEITUNG Ingolf Débbecke
Dipl.-Betriebsw. Lutz V. Hiller
CHAIRMAN SCIENCE & BD Dipl.-Pad. Jurgen Isbaner

PROJEKT-/ANZEIGENLEITUNG

Stefan Thieme Tel. +49 341 48474-224  s.thieme@oemus-media.de
CHEFREDAKTION

Katja Kupfer Tel. +49 341 48474-327  kupfer@oemus-media.de
REDAKTIONSLEITUNG

Marlene Hartinger Tel. +49 341 48474-133  m.hartinger@oemus-media.de
REDAKTION

Katja Mannteufel Tel. +49 341 48474-326  k.mannteufel@oemus-media.de
Alicia Hartmann Tel. +49 341 48474-138  a.hartmann@oemus-media.de
PRODUKTIONSLEITUNG

Gernot Meyer Tel. +49 341 48474-520 meyer@oemus-media.de
ANZEIGENDISPOSITION

Marius Mezger Tel. +49 341 48474-127 m.mezger@oemus-media.de
Bob Schliebe Tel. +49 341 48474-124  b.schliebe@oemus-media.de
ART-DIRECTION

Dipl.-Des. (FH) Alexander Jahn Tel. +49 341 48474-139  a.jahn@oemus-media.de
LAYOUT/SATZ

Frank Jahr Tel. +49 341 48474-254  fjahr@oemus-media.de
LEKTORAT

Frank Sperling Tel. +49 341 48474-125 f.sperling@oemus-media.de
VERTRIEB/ABONNEMENT

Sylvia Schmehl Tel. +49 341 48474-201 s.schmehl@oemus-media.de
DRUCKAUFLAGE 40.800 Exemplare

DRUCKEREI Dierichs Druck+Media GmbH & Co. KG

Frankfurter StraBe 168, 34121 Kassel

WISSEN, WAS ZAHLT

Geprufte Auflage
Klare Basis fur den Werbemarkt

Mitglied der Informationsgemeinschaft
zur Feststellung der Verbreitung von
Werbetrégern e.V.

Erscheinungsweise: ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis erscheint 2022 mit 12 Ausgaben (davon 2 Doppelausgaben), es gilt die
Preisliste Nr. 29 vom 1.1.2022. Es gelten die AGB.

Verlags- und Urheberrecht: Die Zeitschrift und die enthaltenen Beitrdge und Abbildungen sind urheberrechtlich geschiitzt.
Jede Verwertung ist ohne Zustimmung des Verlages unzuldssig und strafbar. Dies gilt besonders fir Vervielfaltigungen,
Ubersetzungen, Mikroverfilmungen und die Einspeicherung und Bearbeitung in elektronischen Systemen. Nachdruck, auch
auszugsweise, nur mit Genehmigung des Verlages. Bei Einsendungen an die Redaktion wird das Einverstdndnis zur vollen
oder auszugsweisen Verffentlichung vorausgesetzt, sofern nichts anderes vermerkt ist. Mit Einsendung des Manuskriptes
gehen das Recht zur Verdffentlichung als auch die Rechte zur Ubersetzung, zur Vergabe von Nachdruckrechten in deutscher
oder fremder Sprache, zur elektronischen Speicherung in Datenbanken zur Herstellung von Sonderdrucken und Fotokopien
an den Verlag diber. Fir unverlangt eingesandte Biicher und Manuskripte kann keine Gewahr ibernommen werden. Mit
anderen als den redaktionseigenen Signa oder mit Verfassernamen gekennzeichnete Beitrdge geben die Auffassung der
Verfasser wieder, die der Meinung der Redaktion nicht zu entsprechen braucht. Der Verfasser dieses Beitrages tréagt die
Verantwortung. Gekennzeichnete Sonderteile und Anzeigen befinden sich auBerhalb der Verantwortung der Redaktion. Fir
Verbands-, Unternehmens- und Marktinformationen kann keine Gewéhr tibernommen werden. Eine Haftung fir Folgen aus
unrichtigen oder fehlerhaften Darstellungen wird in jedem Falle ausgeschlossen. Gerichtsstand ist Leipzig.

Bezugspreis: Einzelheft 6,50 Euro ab Verlag zzgl. gesetzl. MwSt. und Versandkosten. Jahresabonnement im Inland 70 Euro
ab Verlag inkl. gesetzl. MwSt. und Versandkosten. Auslandspreise auf Anfrage. Kiindigung des Abonnements ist schriftlich
6 Wochen vor Ende des Bezugszeitraums mdglich. Abonnementgelder werden jéhrlich im Voraus in Rechnung gestellt. Der
Abonnent kann seine Abonnementbestellung innerhalb von 8 Tagen nach Absenden der Bestellung schriftlich bei der
Abonnementverwaltung widerrufen. Zur Fristwahrung genligt die rechtzeitige Absendung des Widerrufs (Datum des Post-
stempels). Das Abonnement verldngert sich zu den jeweils gliltigen Bestimmungen um ein Jahr, wenn es nicht 6 Wochen
vor Jahresende gekiindigt wurde.

/WP Zahnarzt Wirtschaft Praxis — 1+2/2022

INSERENTEN ///

UNTERNEHMEN SEITE
3M 15
3Shape 17
AERA 49
Asgard 63
Belmont 51
Bicon 35
BLUE SAFETY 25
caprimed 73
Champions-Implants Einhefter
Daisy Akademie + Verlag 2
Dampsoft 37
dent.apart 41
Doctolib 31
DZR 13
EMS 57
GC Germany 23
GSK 21
KaVo Dental 33
KOPRAX Beilage
Kulzer Titelbild und Titelpostkarte
Mylan 29
NSK 5
NWD 47
Permadental 100
RONVIG 19
SDI Beilage
SPEIKO 50
Synadoc 12
W&H 39

ZA Zahnarztliche Abrechnungsgesellschaft 4

Zircon




s

ZWPEIDT *

www.zwp-online.info

Wir sind es!
Nach News, News und
noch mehr News!

HolbeinstraBe 29 - 04229 Leipzig - Deutschland

OEMUS MEDIA AG © images by rawpixel.com Tel.: +49 341 48474-0'- info@oemus-media.de



permadental”

Modern Dental Group

PERMADENTAL.DE
0 28 22-71330

ENTDECKE DIE ZUKUNFT DER TOTALPROTHETIK: EVO fusion
EVO fusion denture EVO fusion twin EVO fusion immediate

Ohne Investitionen und Veranderungen im Praxisablauf ab sofort fur jede Zahnarztpraxis moglich:
EVO fusion — digitale Produktion meisterhaft kombiniert mit etablierten klinischen Protokollen

_._ ] Zur Online-Anforderung
Tol des EVO fusion-Kataloges
£ fUr Praxismitarbeiter

kurzelinks.de/EVO-fusion WEIT MEHR ALS NUR KRONEN UND BRUCKEN



