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Fortsetzung von Seite 1

Terminmanagement & 
Organisation
Nur wenn die Organisation der
Prophylaxe stimmt, werden
die Patienten sie auch dauer-
haft in Anspruch nehmen.In ei-
ner Zwei-Behandler-Praxis, in
der zwei fortgebildete Prophy-
laxekräfte beschäftigt sind,
bietet sich ein Schichtsystem
an, das Behandlungszeiten
durchgehend von 8 bis 20 Uhr
ermöglicht. Wenn die Prophy-
laxe auch in einer Ein-Behand-
ler-Praxis ein wesentliches
wirtschaftliches Standbein
werden soll, muss eine andere
Lösung gefunden werden,z. B.
durch Angebot von Prophyla-
xeterminen an einzelnen Wo-
chentagen zu verschiedenen
Uhrzeiten. In jedem Fall sollte
die Prophylaxe als eigenstän-
diges medizinisches Behand-
lungsgebiet ausgewiesen wer-
den, z. B. durch Abstellung ei-
ner Praxismitarbeiterin eigens

für die Prophylaxe, durch Ein-
richtung eines speziellen Pro-
phylaxezimmers und durch
Ausweisen der Prophylaxeter-
mine in einer eigenen Spalte
des Terminbuches.
Was allgemein für das Termin-
management in einer Zahn-
arztpraxis gilt, sollte ebenso 
auf die Koordination der Pro-
phylaxetermine angewendet
werden: Auch für die Prophy-
laxe empfiehlt es sich nämlich,
Terminblöcke einzurichten.
Um den Patienten die Entschei-
dung, Prophylaxe in Anspruch
zu nehmen, so leicht wie mög-
lich zu machen, sollten die Ter-
mine auf den Tagesablauf der je-
weiligen Patientengruppen ab-
gestimmt werden. Am besten
reserviert das Praxisteam den
frühen Morgen und den späten
Nachmittag bzw. Abend spe-
ziell für berufstätige Patienten.

Warteliste & Informationsfluss
Ein Patient, der tagsüber er-
reichbar ist und über einen

kurzfristig frei gewordenen 
Termin unterrichtet werden
möchte, sollte in eine Warte-
liste eingetragen werden.Wird
ein Termin wider Erwarten
kurzfristig abgesagt, wird er
den auf der Warteliste einge-
tragenen Patienten gemäß ih-
rer Reihenfolge telefonisch an-
geboten. Auf diese Weise las-
sen sich Lücken zwischen den
einzelnen Prophylaxebehand-
lungen systematisch vermei-
den. Es empfiehlt sich hierbei
unbedingt, die Telefonnum-
mern zu erfragen, unter denen
der Patient tagsüber erreich-
bar ist.
Für einen Zahnarzt,der gerade
erst beginnt, gezielt Prophy-
laxe anzubieten, empfiehlt es
sich, entsprechende Termine
zunächst auf ruhigere Zeiten
zu legen oder während länge-
rer Behandlungen des Zahn-
arztes einzuplanen, da dieser
dann nur ein Behandlungszim-
mer benötigt. Auf diese Weise
wird ein zeitweiliger Leerlauf
vermieden und die Prophylaxe
kann ohne Hektik allmählich
aufgebaut werden.

Patienten erfolgreich beraten
Damit der Patient die Pro-
phylaxeleistung in Anspruch
nimmt, ist es unabdingbar, ihn
von deren Vorteilen zu über-
zeugen. Neben der zahnmedizi-
nischen Fachkompetenz zählt

hier vor allem das kommunika-
tive Geschick der Prophylaxe-
kraft,deren Aufgabe sowohl die
Durchführung der professio-
nellen Zahnreinigung als auch
die Aufklärung über die richtige
Zahnpflege und die Beratung

von Patienten zum Thema Pro-
phylaxe ist. Eine gute Kommu-
nikation mit dem Patienten
zeichnet sich dadurch aus,dass
die Prophylaxekraft aus dem
Gespräch „heraushört“,welche
Erwartungen ein Patient an die

Praxis und die Prophylaxebe-
handlung tatsächlich stellt.Von
besonderer Bedeutung ist in der
Beratung das Zusammenspiel
zwischen Prophylaxekraft und
Zahnarzt.Letzterer sollte,wäh-
rend er die Mundsituation mit
seinem Patienten bespricht,auf
etwaige Schwachstellen, Risi-
ken und den Sinn von Vorsor-
gemaßnahmen eingehen. Zeigt
sich der Patient daraufhin an 
einer Prophylaxebehandlung
interessiert,übergibt der Zahn-
arzt das Gespräch an seine Mit-
arbeiterin: „Frau XY wird Sie
jetzt ausführlich über die Pro-
phylaxe beraten.“ Er weist die
Prophylaxekraft damit vor dem
Patienten als kompetente An-
sprechpartnerin und Spezialis-
tin aus.Diese sollte nun die Vor-
teile der Prävention ausführlich
und verständlich darstellen,
Anschauungsmaterial hinzu-
ziehen und einen Termin mit
dem Patienten vereinbaren.

Die Kostenfrage
Erfreulicherweise sind sich im-
mer mehr Patienten der Tatsa-
che bewusst, dass sie sich an
vielen zahnärztlichen Leistun-
gen mittlerweile finanziell be-
teiligen müssen. Dennoch blei-
ben die Behandlungskosten –
auch bei der Prophylaxe – ein
sensibles Thema.Es kommt da-
bei besonders auf Transparenz
an: Der Patient sollte von Be-
ginn an über die Kosten der 
Prophylaxe aufgeklärt werden.
Wird der Preis zu spät genannt,
etwa wenn der Patient bereits
seinen ersten Termin wahr-
nimmt, liegt es nahe, dass sich
der Patient „über den Tisch ge-
zogen“ fühlt und das Vertrau-
ensverhältnis zwischen Arzt
und Patient beeinträchtigt wird.
Die Abrechnung von Prophy-
laxeleistungen folgt keiner
standardisierten Regelung, da
die Preise je nach Praxisstand-
ort unterschiedlich ausfallen.
Es kommt darauf an, den Pa-
tienten durch Qualität zu über-
zeugen und ihm ein Angebot
über eine umfassende Prophy-
laxeleistung zu unterbreiten.
Diese sollte neben der klas-
sischen Zahnsteinentfernung 
die gründliche Reinigung der
Zahnzwischenräume mit spe-
ziellen Handinstrumenten,Air-
Flow, Politur der Glattflächen,
Fluoridierung und gezielte 
Anweisungen zur häuslichen
Pflege beinhalten.

Kontinuität durch Recall
Damit Prophylaxebehandlun-
gen einen dauerhaften medizi-
nischen Erfolg haben,muss der
Patient sie in regelmäßigen
Zeitabständen wahrnehmen.
Für die  Zahnarztpraxis bedeu-
tet das, dass sie den Patienten
ebenso regelmäßig benach-

richtigt, um einen neuen Pro-
phylaxetermin zu vereinbaren.
Patientenwünsche hinsichtlich
der Art der Benachrichtigung –
ob telefonisch oder schriftlich –
sollten respektiert werden. Es
empfiehlt sich aber,den Patien-
ten als erstes telefonisch zu
kontaktieren, um sofort einen
Termin vereinbaren zu können.
Der organisatorische Aufwand
eines solchen Prophylaxekon-
zeptes mit Recall wird sich lang-
fristig auszahlen. Das Engage-
ment von Zahnärzten, ihrer
Klientel lebenslang zu gesun-
den Zähnen zu verhelfen, wird
den Wunsch vieler Patienten
nach zahnmedizinischer Qua-
lität und Ästhetik zunehmend
verstärken und dadurch zu ei-
nem effizienten Instrument zur
Patientenbindung werden.

Anforderungen ans Personal
Eine Grundvoraussetzung für
die optimale Durchführung der
Prophylaxe ist neben einem 
effektiven Zusammenspiel des
Praxisteams die Qualifikation
der Prophylaxekraft.Ziel sollte
es sein, dass die betreffenden
Mitarbeiterinnen eigenständig
arbeiten und sich in ihrem Be-
ruf weiterentwickeln können.
Ein Zahnarzt, der die Prophy-
laxe in seiner Praxis einführen
oder ausbauen möchte, sollte
daher prüfen,ob eine seiner bis-
herigen Mitarbeiterinnen für
diesen Posten infrage kommt
oder ob eine Neueinstellung
notwendig ist. Erfahrungsge-
mäß greifen Zahnärzte, die ge-
rade mit der Integration der
Prophylaxe in ihre Praxis be-
ginnen, lieber auf eine Mitar-
beiterin aus dem bestehenden
Team zurück, die – falls noch
nicht ausreichend qualifiziert –
fortgebildet wird. Allerdings
sollte beachtet werden, dass
diese Mitarbeiterin für Tätig-
keiten an der Rezeption und in
der Stuhlassistenz künftig wei-
testgehend ausfallen wird.
Deshalb gilt es in jedem Fall zu
klären, ob die Praxis über aus-
reichende personelle Kapazitä-
ten verfügt. Sobald diese Frage
allerdings geklärt ist, sollten 
die Mitarbeiterinnen,denen die
Durchführung der Prophylaxe
übertragen wird, aber unbe-
dingt in Schulungen professio-
nell auf ihre künftigen Aufga-
ben vorbereitet werden.

Fazit und Ausblick
Nachhaltige Prophylaxe ist
heute ein maßgeblicher Faktor
zur Gesunderhaltung von
Zahnfleisch und Zähnen. Des-
halb ist eine umfassende und
nutzenorientierte Aufklärung
für den Patienten besonders
wichtig. Die Erfahrung zeigt,
dass die meisten aktiven Patien-
ten einer Zahnarztpraxis – eine
professionelle Organisation
der Prophylaxe und eine kom-
petente Beratung vorausge-
setzt – sich für eine Prophylaxe-
behandlung entscheiden. Ge-
lingt es,die drei Schlüsselfakto-
ren Organisation,Kommunika-
tion und Motivation zu optimie-
ren, kann die Prophylaxe er-
folgreich als Instrument zur
Bindung von Patienten genutzt
und zum finanziellen Stand-
bein ausgebaut werden.

Beleuchtung

S950 verfügt über eine helle,

ringförmige Beleuchtung und

sorgt so für klare, schattenfreie

Sicht des Behandlers direkt auf

das Behandlungsgebiet.

Spezifische
Leistungseinstellung

Power-Ring ermöglicht

Einstellung von 3 spezifischen

Leistungsstufen – von der sanf-

ten Minimaleinstellung für feine

parodontologische Maßnahmen

bis zur Maximalleistung für

allgemeines Scaling.

Das umfangreiche
Aufsatzsortiment

Die breite Palette von

Aufsätzen bietet eine Vielzahl

klinischer Anwendungs-

möglichkeiten, einschließlich

Parodontologie, Endodontie,

Scaling und MI.

Der Ti-Max S950 ist ein Mehrzweck-Airscaler, der zusammen mit der umfang-

reichen Produktpalette an Aufsätzen für Airscaler von NSK für eine breite

Palette an zahnärztlichen Anwendungen geeignet ist. Drei Leistungsstufen

können über den NSK Power-Ring angewählt werden. Der S950 ist für

Parodontologie, Endodontie, Zahnsteinabtragung und minimalinvasive

Behandlungen geeignet. Bei dem Modell mit Licht (S950L) verbessert 

der kreisrunde Lichtstrahl die Sicht auf den Behandlungsbereich. Der 

aus massivem Titan gefertigte Airscaler ist leicht und langlebig und 

arbeitet darüber hinaus sehr leise. Der S950 kann direkt an die

Turbinenkupplungen von NSK angeschlossen werden.

MODELL    BESTELLCODE €

S950L T750 899,-*

MODELL    BESTELLCODE €

S950KL T771 982,-*

MODELL    BESTELLCODE €

S950SL T785 982,-*

• Verwendbar für KaVo® MULTIflex® LUX

MODELL    BESTELLCODE €

S950BL T784 982,-*
• Verwendbar für Bien-Air® Unifix®

MODELL    BESTELLCODE €

S950WL T786 982,-*
• Verwendbar für W&H® Roto Quick®

• Verwendbar für NSK Kupplungen

Bei Fragen wenden Sie sich bitte an Ihren Dental-Fachhändler in Ihrer Nähe!

* Unverb. Preisempf. ohne MwSt.

S950L/S950KL/S950SL/S950WL/S950BL

• Verwendbar für Sirona® Schnellkupplungen

Alle NSK Turbinen, Hand- und Winkelstücke aus Titan sind thermodesinfizierbar und autoklavierbar.
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