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Vollservice fir Praxis- und
Qualitatsmanagement

Da die zahndrztliche Ausbildung keinerlei unternehmerische Fahigkeiten zu erlangen hilft, muss zundchst in
den meisten Fdllen in diesem Bereich angesetzt werden, ndmlich diese Fahigkeiten zu entwickeln und als Teil
dieses Prozesses das Team einzubinden. Deshalb ist es wichtig, inwieweit das Angebot auch diesen Aspekt
beriicksichtigt. Ein von vielen modernen Unternehmen gewdhlter Ansatz, dies sicherzustellen, ist das EFQM
(European Foundation for Quality Management) Business Excellence Modell (www.efqm.org), welches auf
die Zahnarztpraxis iibertragen werden kann,um zu einem ergebnisorientiertenTotal Quality Management zu

kommen.

Von Volker Scholz

Grundsitzlich muss sich jede/r Praxisinhaber/in tber
seine individuelle Zielsetzung im Klaren sein. Man kann
dabei der Einfachheit halber drei Grundiiberlegungen
annehmen:

* Die aktuelle wirtschaftliche Situation der Praxis
zwingt zu einer Neuorientierung.

* Diesich abzeichnenden Auflagen zur Teilnahme an der
vertragszahnarztlichen Versorgung sollen sicherge-
stellt werden.

* Die Praxis suchtVWege,aus sich selbst heraus zu wach-
sen und regionale Marktfiihrung zu erreichen bzw. zu
behaupten.

Wieso Dental Excellence?

Das Dental Excellence Konzept bietet

— erfolgreiche Praxisentwicklung,

— professionelles Praxismanagement,

— gesicherte Qualitdt und ein anerkanntes Giitesiegel,
beruhend auf kontinuierlicher Verbesserung in den
Bereichen Gesunderhaltung, Patienten- und Mitarbei-
terzufriedenheit.

Das Konzept ist so aufgebaut, dass durch externe Exper-
ten wertvolle Impulse gegeben werden und in Gruppen
von maximal 10 Praxisteams iber mehrere Workshops
hinweg konkrete Schritte zur Umsetzung entwickelt
werden. Externe Experten bringen ihr ,,Know-how* aus
dem Bereichen Zahn/arztpraxen, Industrie, Dienstleis-
ter und Krankenhaus ein und helfen die ,,Scheuklappen®
aufzubrechen. Durch moderierte Workshops wird der
relevante Praxisbezug zur Zahnarztwelt sichergestellt.
Konkrete Unterlagen fiir die Praxis erhalten Sie im Den-
tal Excellence Navigator. Der Dental Excellence Naviga-
tor besteht aus 3 Teilen:

I. Notwendiges Hintergrundwissen und Tipps aus der
Praxis fiir das Praxismanagement mit dem ,,praxisCoach
Dental Start-up*, einem Ringbuchordner mit CD-ROM,;
ca.220 Seiten; iiber 100 Abbildungen.

Der ,,praxisCoach Dental Start-up* bietet eine Anlei-
tungfiir erfolgreiches Praxismanagementin 20 Schritten.
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DieAutoren erldutern nicht nur die formalenVorausset-
zungen einer Praxisgriindung, sondern beleuchten auch
alle Themen, die fiir nachhaltigen Erfolg entscheidend
sind:vom richtigen Kommunikationskonzept, tiber sinn-
volle Investitionen bis zur Steuerung des Praxisaufbaus
durch Controlling.

Aus dem Inhalt des ,,praxisCoach Dental Start-up*

* Die Praxisgriindung/-management in 20 Schritten

* FormaleVoraussetzungen

* Erfolgsfaktoren

* Das richtige Kommunikationskonzept

* Sinnvolle Investitionen

* Steuerung des Praxisaufbaus durch Controlling

* Erfolgreiche Abrechnung

* CD-ROM mit Musterberechnungen, Vorlagen und
Checklisten

ental
xcellence

2.Das,,Dental Excellence Analyse Paket* bestehend aus:
a) ,,PraxisvitalititsProbe* — Eine kritische Bewertung
Ihres Praxismanagements mitVergleich zu anderen

b) Patientenzufriedenheit. — Anleitung und Fragebogen
fiir eine anonyme Befragung inklusive statistischer Aus-
wertung



c) Mitarbeiterzufriedenheit —Anleitung und Fragebogen
fiir eine anonyme Befragung inklusive statistischer Aus-
wertung

3. Controlling mit TOWER Software — Aufbau eines be-
triebswirtschaftlichen Controllings mit Planungsvorga-
ben fiir alle Leistungsbereiche, zahnirztliche Behandler
(einzeln!), Prophylaxe-Behandlerinnen (einzeln!), Eigen-
labor-Techniker (einzeln!)

Was bedeutet Dental Excellence

Dental Excellence bedeutet,gezielte,systematische Wei-
terentwicklung der Praxis, Benchmarking und Lernen
vom Besten, Aufbau gesicherter Daten zur Entwicklung
von praxisindividuellen Verbesserungsstrategien, Bera-
tung und Unterstiitzung durch erfahreneTrainer und Be-
rater, mit denen eine kontinuierliche Zusammenarbeit
ermoglicht wird.

Wer ist Dental Excellence

Die Dental Excellence GmbH ist ein auf Zahndrzte spe-
zialisierter Dienstleister fiir Managementberatung, Trai-
ning und kontinuierliche Verbesserung. Dental Excel-
lence arbeitet mit strategischen Partnern zusammen. Je-
der dieser Partner bringt seine besonderen Kernkompe-
tenzen ein. Die Dental Excellence GmbH ist im
Dentalbereich exklusiver Vertragspartner der EFQM in
Briissel und organisiert aufWunsch die Gruppenvalidie-
rung der Praxen fiir die Urkunde ,,Committed to Excel-
lence. Diese ist zum ersten Mal in Europa fiir 10 Dental
Excellence Partner Praxen verliehen worden.

Der Nutzen fiir die Praxen

Dental Excellence Praxen wenden professionelle Ma-
nagementtechniken an und entwickeln sich damit erfolg-
reich und zielstrebig. Sie differenzieren sich im Markt
durch Qualitdt, Professionalitdt, Patientenorientierung
und motivierte Praxisteams.Dies wird von den Patienten
wahrgenommen und durch regelmaBige Befragungen ge-
messen.Wenn die Qualitat als Nutzen erkannt werden
kann,lassen Patienten auch tiber Selbstzahler-Leistungen
mit sich reden.

Dauerhaft gesichert wird dies durch

* regelmiBige Selbstbewertung mit Analyse durch Den-
tal Excellence

* Kontinuierlicher Entwicklung und Verbesserung der
Prophylaxe

* Teilnahme an Patienten- und Mitarbeiterzufrieden-
heitsanalysen

* jahrliche Benchmarking-Workshops nach dem ,,best-
practice*“-Prinzip oder ,Lernen vom Besten*

Mit der Herausnahme des Zahnersatzes aus der Stan-
dard-GKYV-Leistung wird der Wettbewerb um den dann
noch nachgefragten Zahnersatz hirter. Die Praxis, die
sich fir den Weg ,,preisgiinstig® entscheidet, hat den
Wettbewerb dank EU-Gesetzgebung und EU-Erweite-
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rung nach Osten,aber auch mit der,,Praxis um die Ecke*
bereits verloren.

DerVorteil kann eben nur im mehr an vom Patienten er-
lebter Qualitit liegen. Und die wird dem Prinzip folgen
,Jeder Zahnersatz ist nur so gut, wie die Dienstleistung
Gesunderhaltung zwischen Zahnarzt und Patient erfolg-
reich ist.

Fiir denVerbraucher oder den Patienten ist die Urkunde
der Validierung nach dem EFQM-Standard ein ,,Leucht-
turm® bei der Suche nach einem Zahnarzt mit hoher Be-
handlungsqualitit und exzellentem Service fiir gesunde
und schéne Zahne.

Dental Excellence GmbH
Europaplatz |

88131 Lindau

Tel.: 083 82/2 75 83-0
Fax: 0 83 82/2 75 83-19

ﬁm E-Mail:
; info@dentalexcellence.de
L Internet:
) www.dentalexcellence.de
Volker Scholz
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Gerichte bestitigen die Abrechenbarkeit
dentinadhasiver Restaurationen

Nachdem der Bundesgerichtshof (BGH) in seiner vielbeachteten Entscheidung vom 23.01.2003 (Ill ZR 161/02) zur
Frage der analogen Abrechnung von dentinadhdsiven Restaurationen noch kein abschlieBendes Votum abgeben
konnte, haben nunmehr in kurzem zeitlichen Abstand zwei Gerichte mit wichtigen Urteilen die von der Zahndrzte-
schaft vertretenen Positionen bestdtigt und damit zugleich den von den privaten Krankenversicherern eingenom-

menen Standpunkt verworfen.

Von Emil Brodski und Frank Ihde

Ausgangspunkt des seit Jahren schwelenden Streites ist die
Frage, ob zahnirztliche Leistungen, die nach der Dentinad-
hasivtechnik erbracht werden, nach den GOZ-Nummern
215 bis 217 analog abrechenbar, oder — wie viele Privatver-
sicherer meinen — nur mit den GOZ-Nummern 205, 207,
209 und 21| zu liquidieren sind. Gegen die analoge Heran-
ziehung der héher bewerteten Nummern 215 —217 haben
die Privaten bislang den Einwand erhoben,dass fiir eine Ana-
logie gar kein Bedarf bestiinde. Ihre Begriindung: Die Den-
tinadhasivtechnik sei bereits bei Inkrafttreten der GOZ im
Jahre 1988 durchaus bekannt gewesen und daher ohne Her-
anziehung von Analogziffern abzurechnen. Analogien kénn-
ten nur dann gebildet werden,wenn eine zahnarztliche Leis-
tung erst nach dem In-Kraft-Treten der GOZ zur Praxisreife
gelangt ist.

Der umstrittene Dreh- und Angelpunkt dieser Argumenta-
tionslinie ist die Behauptung, dass die Dentinadhisivtechnik
dem Verordnungsgeber bereits 1988 bekannt war. Obwohl
sachlich unzutreffend, haben die Privaten diesen Einwand
ber Jahre gegeniiber Patienten und Zahndrzten aufrecht-
erhaltenunddiedrztlichen Behandlerimmerwiederzuwirt-
schaftlichen Eingestandnissen gendtigt. Damit sollte jetzt —
eigentlich —Schluss sein.

In bemerkenswerter Klarheit haben sowohl das LG Frank-
furt/Main (Urteilvom24.11.2004,Az.:2-16 S 173/99) und das
OLG Miinchen (Urteil vom 07.12.2004, Az.:25 U 5029/02)
die Fehlerhaftigkeit der Argumentation der Versicherer of-
fen gelegt.So heiBt es in dem Urteil des OLG Miinchen:
,,Die essentiellen wissenschaftlichen Arbeiten zum Dentin-
verbund und zur Entwicklung der Praxisreife wurden erst
nach Erlass der GOZ durchgefiihrt.VWissenschaftlich abge-
sicherte, brauchbare Materialien lagen erst mit der dritten
Generation von Adhisiven nach Erlass der GOZ vor.Dane-
ben kamen im Seitenzahnbereich wegen der hohen Kaube-
lastung (und meist groBeren Defekten) weitere essentielle
Probleme bei den Materialien hinzu,wie ausreichende Frak-
turfestigkeit und Abrasionsfestigkeit etc., die bei Erlass der
GOZ klinisch nicht geklart waren und somit nicht in Be-
tracht gezogen werden konnten. So durften Kompositfiil-
lungen noch Anfang der 90er Jahre im Seitenzahnbereich
nicht verwendet werden, weil sie nicht als praxisreif (wis-
senschaftlich anerkannt und erprobt) eingestuft wurden.*
Und weiter:
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,Die nunmehr klinisch gepriifte Methode bringt nach
den gut nachvollziehbaren Ausfiihrungen des Sachver-
standigen dem Patienten bei geringstmoglicher invasiver
Behandlung den meisten Nutzen. Die multiadhasive
(dentinadhasive) Kompositrestauration kann die mini-
malinvasiven, substanzschonenden medizinischen An-
spriiche in vielen Fillen besser erfiillen als indirekte Res-
taurationen (Inlays).

Beide Gerichte haben schlieBlich auch die Vergleichbar-
keit der Dentinadhasivtechnik zu den in den Gebiihren-
ziffern 215-217 genannten Leistungen bejaht.,,Nach den
liberzeugenden Ausfiihrungen des Sachverstiandigen
Prof. Dr.A.*, so das LG Frankfurt/Main, ,,ist eine mittels
Dentin-Adhisiv-Bonding-Mehrschicht-Technik gelegte
Restauration auf Grund der Komplexitiat und des Auf-
wandes mit einem Inlay (Einlagenfiillung) vergleichbar,
das nach den Gebiihrenziffern 215-217 abgerechnet
wird.“ Und einen weiteren nicht unerheblichen Aspekt
hat das OLG Miinchen unterstrichen:,,Der Sachverstdn-
dige hatin diesem Zusammenhang zutreffend darauf hin-
gewiesen, dass eine bestmdgliche, minimalinvasive subs-
tanzschonende Versorgung in der tiglichen Praxis nur
dann umgesetzt werden wird, wenn das Verfahren auch
addquat honoriert wird. Im Falle einer Ablehnung be-
stiinde die Gefahr, dass auf Grund unzureichender Ho-
norierung die weniger invasive, substanzschonende Di-
rektmethode seltener praktiziert wird und nach wie vor
wesentlich haufiger invasivere und noch teurere indi-
rekte Restaurationen (z.B. Kronen etc.) zum Einsatz
kommen. Nach den iiberzeugenden Ausfiihrungen des
Sachverstandigen, die sich der Senat zu eigen macht,sind
der Aufwand und dasVerfahren den adhésiven (direkten)
Inlays sehr dhnlich,sodass eine analoge Abrechnung nach
Inlaypositionen GOZ 215-217 als gerechtfertigt angese-
hen werden muss, ebenso die analoge Abrechnung nach
GOZ 214.* Klartext: Der Fortschritt der Zahnmedizin
kann ohne Anreize nicht vorangetrieben werden.

Was tun, wenn ein privater Krankenversicherer unge-
achtetdieser eindeutigen Urteile weiterhin meint,an sei-
ner falschen Auffassung festhalten zu miissen, und damit
letztlich auch einen Keil zwischen dem Patienten und sei-
nem Zahnarzt treibt?

Natiirlich sollte der Zahnarzt seinen Patienten zunachst,



unter Hinweis auf die obergerichtlichen Urteile,iiber die
richtige Sachlage aufklaren. In einem zweiten Schritt al-
lerdings wire einem Patienten, der nicht sofort einen
Rechtsanwalt beauftragen will,die Einschaltung der Bun-
desanstalt fur Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin) an-
zuraten.

Woas wenige wissen

Der staatlichen BaFin obliegt auch dieVersicherungsauf-
sicht. Zu ihren ausdriicklichen Aufgaben und Zielen
gehort es im Sinne eines effektivenVerbraucherschutzes
die Belange der Versicherten ausreichend zu wahren.
Nur wer sich wehrt,kann zu seinem Recht kommen! Die
Anschrift der BaFin lautet:

Graurheindorfer StraBe 108,53117 Bonn

Zahnirzteforum e.V,

Kontakt:
Brodski und Lehner Rechtsanwilte

Rechtsanwalt Emil Brodski
LeopoldstraBBe 50

80802 Miinchen

Tel.:089/3 83 67 50
www.brodski-lehner.de

Ihde & Andrae Rechtsanwalts- und Notariatspraxis

Rechtsanwalt und Notar Frank lhde
Ferdinandstr.3

30175 Hannover

Tel.:05 11/33 65 09-0
www.ra-ihde.de
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Unsere Antwort auf dieVerteuerung beim Factoring

v

Factoring zu Sonderkonditionen
+ Partnerabrechnung

Einstiegskondition: 3 ’ 2 /o + 1,99 € pro Abrechnungsfall

bei 100 % Ausfallschutz und Sofortauszahlung

Seit Januar 2005 hat das Zahnarzteforum e.V.mit der BFS health finance GmbH (einem Tochterunterneh-
men des Bertelsmann-Konzerns) einen zuverlassigen und zukunftsorientierten Kooperationspartner ge-
funden, der Ihnen bei der Abwicklung lhres Honorar- und Forderungsmanagements ein umfassendes und
liberzeugendes Dienstleistungspaket anbietet — fiir Mitglieder im Zahnarzteforum e.V. zu Sonderkondi-
tionen.

Die BFS sorgt fiir eine vollstiandige, effiziente und schnelle Abwicklung Ihrer Privatliquidation,garantiert lh-
nen Honorarsicherheit, reduziert lhren Verwaltungsaufwand und erhoht |hre Liquiditat. Ferner unter-
stutzt Sie die BFS durch flexible Teilzahlungsmoglichkeiten fiir lhre Patienten (bis zu 72 Monate zu einem
effektiven Jahreszins von 7,8 %) und Beratungsangebote rund um das Thema Abrechnung.

Auf der Homepage des Zahnirzteforums e.V,, unter www.zahnaerzteforum.de oder
www.zaef.net, finden Sie bei Leistungen/Zahnarztpraxis weitere Informationen.
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Hiermit beantrage ich die Mitgliedschaftim Zahnérzteforum e.V.

Titel, Vor- und Zuname Geburtsdatum
Praxisanschrift:

@
Telefon (Praxis) Telefax (Praxis) E-Mail-Adresse

Ich bin Mitglied der Zahnérztekammer (Bundesland):

Fiir den Fall der Aufnahme in das Zahnérzteforum e.V. erklére ich mich damit einverstanden, dass die obigen Daten in einem Mitgliederverzeichnis
des Vereins gefiihrt und verdffentlicht werden diirfen.

Es gilt die Vereinssatzung in der jeweils gliltigen Fassung.

Der jahrliche Mitgliedsbeitrag betrégt zurzeit 120,~ € jahrlich. Anderungen der Beitragshohe unterliegen der Beschlussfassung durch die
Mitgliederversammlung.

Bankverbindung: Sparkasse Fiirstenfeldbruck, BLZ:700 530 70, Konto-Nr.: 167 19 16

Ort, Datum, Unterschrift
Erméchtigung zum Einzug von Forderungen mittels Lastschrift
Hiermit erméchtige ich Sie widerruflich, die von mir zu entrichtenden Zahlungen bei Félligkeit zu Lasten meines Kontos mittels Lastschrift einzu-

ziehen. Wenn mein Konto diie erforderliche Deckung nicht aufweist, besteht mittels des kontofiihrenden Kreditinstituts keine Verpflichtung zur Ein-
lsung. Teileinlésungen werden im Lastschriftverfahren nicht vorgenommen.

Name und genaue Anschrift des Zahlungspflichtigen:

Konto-Nr. des Zahlungspflichtigen bei Kreditinstitut Bankleitzah!

Zahlung wegen (Verpflichtungsgrund, evtl. Betragsbegrenzung)

Mitgliedsbeitrag in Hohe von 120,- € jahrlich.

Ort, Datum, Unterschrift

Zahnérzteforum e.V. - Herzog-Wilhelm-StraBe 70 - 38667 Bad Harzburg - Fon: 0 53 22/55 31 56, Fax: 053 22/5 42 79
Vereinsregister beim Amtsgericht Hamburg - VR 15939 - vom 03.11.1998, Finanzamt Goslar, Steuernummer 21/215/90239
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Kristin Pakura, Volljuristin,
Redaktion ZWP
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Zukunft nacr
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Die Zahnarztpraxis der Zukunft — wie wird sie aussehen? Und sind Sie fit
fiir das was kommt? Mit dem Blick auf aktuelle Trends ldsst sich eine
Menge voraussagen und wer das Zukunftsszenario erkennt, ist der Kon-

kurrenz einen grofSen Schritt voraus.

Kristin Pakura

nabhingig von den wirtschaftlichen

| | Bedingungen, sorgen medizinisch-
technischer Fortschritt, gesellschaft-

liche Veranderungen und verinderte Patien-

tenerwartungen fiir einen Wandel. Aber in
welche Richtung?

Die Zukunft fragen

Kann man sehen oder erkennen, was sich in
der Zukunft ereignen wird? Ja, denn viele
Entwicklungen lassen sich prognostizieren,
auch wenn die Zukunft nicht im Detail vor-
hersehbar ist. Moderne Zukunftsforschung
kann anhand von kiihlen Fakten und ratio-
nellen Uberlegungen diese Trends und Ent-
wicklungen erkennen. Ein Trend ist nichts
anderes als eine strukturelle Veranderungs-
bewegung. Er steht als Synonym fur die Zu-
kunftsrichtung. Dabei gibt es einige Trends,
die so stark und so lang anhaltend sind, dass
sie wesentliche Lebensbereiche veriandern.
Sie werden als Megatrends bezeichnet.

Prof. Dr. Norbert Bolz, Professor fiir Me-
dienwissenschaften an der Technischen Uni-
versitit Berlin, giltin Deutschland als ,,Konig
der Trendforscher. Er weif$, wo es lang geht
und sieht derzeit vier solcher Megatrends.
Auf dem High-Tech-Sektor seien das die
Kommunikation und die individuelle Mobi-

litit. Die anderen beiden Megatrends be-
zeichnet er mit Spiritualitit und Wellbeeing.
Ein unverkennbares Beispiel ist die Handyin-
dustrie, die sowohl Kommunikation alsauch
individuelle Mobilitit vereint und regelrech-
ten Suchtcharakter besitzt. Das ist weit mehr
als nur die Lust am Kommunizieren.
Individuelle Mobilitit ist sowohl Individua-
lisierung als auch Flexibilisierung. Heute in
New York arbeiten und morgen ein Wochen-
ende in Paris verbringen, das ist langst nicht
mehr ungewohnlich. Mit Individualisierung
ist in erster Linie eine Intensivierung der Be-
ziehung des Menschen zu sich selbst gemeint.
Der Einzelne denkt in seinem Streben nach
Einzigartigkeit vornehmlich an sich. Dazu
gehort, dass die Menschen zunehmend mobil
leben, aber auch allein.

Der Megatrend Spiritualitit hat tbrigens
nichts mit Spiritismus zu tun. Ganz im Ge-
genteil, der Trend weist eher weg vom reli-
giosen Denken. Sondern, dahinter verbirgt
sich, dass der Kunde vom Konsum mehr er-
wartet als die Befriedigung seiner Beduirf-
nisse. Er sucht darin eine Lebensphilosophie.
Ebenso ist Wellbeeing oder Wellness mehr als
nur Gesundheit und Wohlfthlen, sondern
umfasst saimtliche Angebote, um das korper-
liche Leben zu optimieren.



zukunftspraxis
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Megatrend Wellbeeing

Schonheits- oder Gesundheitssendungen im
Fernsehen oder Fitness- und Erndhrungsrat-
schldge in Zeitschriften sind nicht zu tiberse-
hen. Wellnessprodukte fiillen die Regale, von
der Marmelade bis zur Salami. Das Angebot
wirkt zum Teil iibertrieben, denn alle Anbie-
ter wollen auf der Wellnesswelle mitschwim-
men. Der Trend hat Jung und Alt, Frauen und
Manner gleichermafien erfasst. Aber woher
kommt dieses neuartige Gesundheitsbe-
wusstsein?

Dabhinter steckt der Wunsch eines jeden ge-
sundundlangezuleben, die Lebensqualititzu
steigern und einfach langer jung zu bleiben.
Das ist mehr als nostalgische Kindheitssehn-
sucht, sondern der Wunsch nach einem sor-
genfreien und unbeschwerten Leben. Eine
gute korperliche und geistige Leistungsfahig-
keit bis ins hohe Alter wird zukinftig die
Norm sein. Die Moglichkeiten dabei sind
grof§ und die technischen Fortschritte rasant.
Es geht langst nicht mehr nur um Medizin,
sondern um Lifestyle. Um die Gesundheit
herum entsteht ein riesiger Sektor von Dienst-
leistungen und Technologien. In diesem Zu-
sammenhang bekommt der Begriff Gesund-
heit eine neue Bedeutung. Es ist mehr als nur
die Abwesenheit von Krankheiten, sondern
Lebenssinn und wird zum Synonym fiir ein
ideales und gliickliches Leben. Dabei weist
der Weg vom passiven Gesundheitsverstand-
nis hin zu einem aktiven Teilhaben und Vor-
gehen. Aber auch Wellness ist mehr als gesun-
des Essen und Entspannung. Matthias Horx,
Trend- und Zukunftsforscher, iibersetzt Well-
ness mit einem ,,allgemeinen und kulturellen
Wohlfithlen oder einer psychosozialen Ge-
sundheit im Einklang von Korper und Geist.
Dazuzahlen ein stabiles Selbstwertgefithl und
ein positives Verhaltnis zum eigenen Korper.
Nach Ansicht von Prof. Bolz wird der Luxus
der Zukunft daher immaterieller Art sein und
vor allem in der personlichen Aufmerksam-
keit liegen. Das fithre zu einer regelrechten
»Attention Industry“ in der der Mensch selbst
das eigentliche Produkt werde. Grund dafur
sind gesellschaftliche Umbriiche und Neube-
wertungen, die das Medienzeitalter mit sich
bringt. Als Reaktion darauf suchen die Men-
schen nach neuen Wegen, ihre Personlichkeit
auszuleben. Prof. Peter Wippermann, Trend-
forscher und Griinder des Trendbiiros Ham-
burg, formuliert es so: ,,Die Idee der Solidar-
gemeinschaft weicht zunehmend dem Kon-
zept der Ich-AG. Der Einzelne bewertet sein
Leben und begreift sich als Unternehmer in
eigener Sache, der kontinuierlich auf der

Suche nach einer Optimierung seiner Verhalt-
nisse ist.

Auch Prof. Bolz sieht die Grundlage der
Wellnessbranche in der Suche des Menschen
nach Halt und Sinn und dem Chaos der Wiin-
sche und Erwartungen: ,,Der Mensch ist mit
der Komplexitiat des Lebens schlichtweg
tberfordert.“ Gesellschaftlich bedingt erwar-
ten wir heute weder geistliche Unterstlitzung
von der Kirche, noch eine starke Fithrung von
der Politik. Jeder Mensch muss sich selbst
Sinn und Richtung geben, ist fiir sich verant-
wortlich und hat alles in seiner Hand. Das
empfinden wir auf der einen Seite als gut. Die
Kehrseite ist aber, dass viele Menschen von
dieser Freiheit iberfordert sind. Bei all unse-
rem Suchen nach Identitit, Lebenssinn und
Harmonie brauchen wir Muster der Lebens-
philosophie. Und genau hier setzt die Well-
nessindustiean. ,,Daslasstsicham besten dort
anpacken, wo es fassbar ist, nimlich am
menschlichen Korper als Prasentation der ei-
genen Identitat“, resimiert Bolz.

Warum erst jetzt?

Man kann sich fragen, warum sich der Mega-
trend Wellbeeing gerade jetzt durchsetzen
kann. Die Menschen haben sich doch auch
schon vorher dafiir interessiert, schon auszu-
sehen und Geld fur Kosmetikartikel ausge-
geben.

Prof. Bolz erklirt den jetzigen Megatrend mit
der historisch bedingten Verdnderung der
Kundenerwartung. Frither gab es das System
der Bedurfnissee, bei dem es schlichtweg
darum ging, grundlegende Bediirfnisse zu be-
friedigen, die des Kdufers und des Verkaufers.
Der Eine bekam Lebensmittel und Kleidung,
hatte es warm und etwas zu essen, der Andere
Geld, um das Geschift zu betreiben und sei-
nerseits davon zu leben. ,Mit der Wohl-
standswelt von heute hat das jedoch nichts
mehr zu tun®, findet Bolz. An die Stelle des
Systems der Bediirfnisse sei dann die Wunsch-
okonomie getreten. Im Unterschied zu Be-
duirfnissen kann man tiber Wiinsche nicht ra-
tional Rechenschaft ablegen, sie sind unbe-
wusst und unerfiillbar. Dazu gehort Konsum,
obwohl wir eigentlich alles haben. Stellen Sie
sich selbst die Frage: Wie viele Jahre konnen
Sie mit der Kleidung auskommen, die im Au-
genblickinThrem Schrank hiangt? Sicher mehr
als zehn Jahre. Und trotzdem kommen Sie an
dem tollen Pullover im Schaufenster nicht
vorbei. Shopping ist weit mehr als einkaufen,
man kommt voll beladen nach Hause mit Sa-
chen, die man gar nicht unbedingt braucht.
Auf der anderen Seite sind klassische Besitz-
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tiimer heute out, denn die elementa-
ren Grundbediirfnisse der Konsu-
mentensind lingst befriedigt. Der ent-
materialisierte Konsum stellt statt-
dessen Erlebnis und Wertekonsum in
den Vordergrund.
Entmaterialisierung bedeutet auch,
dass der eigentliche Wert nicht mehr
der Gebrauchswert ist. Konsum ohne
Zusatznutzen ist passee. Ein Produkt
muss einfach mehr bieten als schlicht-
weg zu funktionieren. Dazu gehort
Eventmarketing, bei dem Erlebnis-
welten geschaffen werden ebenso wie
die Vermarktung von Produkten, die
fur ein Lebensgeftihl stehen. Von der
Financial Times wurde dazu der Be-
griff ,,Philosophie Brands“ gepragt:
Eine Lebensphilosophie wird ver-
kauft und das Produkt gibt es gratis
dazu. Die Philosophie bildet die Ein-
trittskarte in eine neue schonere Welt,
die sich jeder ertraumt. Deshalb ha-
ben wir zunehmend auch ein Interesse
an immateriellen Gutern. Der Trend
der Zukunft geht also weg von der
Quantitat des Besitzens hin zur Qua-
litat des eigenen Lebens.

In den letzten Jahren ist nach Er-
klarungvon Bolz daher noch eine wei-
tere Entwicklung hinzugekommen:
Die kritische Selbstbeurteilung. Bolz
formuliert es so: ,,Eigentlich mochten
die Menschen jemand ganz anderes
sein.“ Angesichts der tdglichen Me-
dienprasenz und des technischen
Fortschritts verwundert es nicht, dass
auch kleinste Fehler nicht akzeptiert
werdenundjeder perfektsein mochte.
»Es ist moglich!“ — diese Botschaft
verfolgt uns taglich und vieles ist mitt-
lerweile auch bezahlbar.

Die Zahnmedizin der Zukunft
In der Zahnmedizin liegt zweifellos
Zukunftspotenzial. Dazu gehort aber
auch die Erkenntnis des Wandels des
Zahnarztes. Reparaturmedizin war
gestern. Vorsorge und Asthetik sind
heute und morgen. Der moderne
Zahnarztwirdinder Zukunftmehrals
nur Zahnmediziner sein. Er wird zum
Experten rund um den Mund, denn
wer kennt sich mit diesem Thema bes-
ser aus als er? Ahnlich wie auch die
Schonheitschirurgie wird die Zahn-
heilkunde der Nachfrage nach einem
jugendlichen und schonen Aussehen

entsprechen konnen und mussen. Ne-
ben den rein medizinischen Behand-
lungen zur Wiederherstellung oder
Verbesserung der funktionalen Ver-
haltnisse im Mund wird sie sich darii-
ber hinaus auch der kosmetischen Ver-
besserung des Gesichtsbereichs wid-
men — der Zahnarzt als Asthet. Schon
jetzt zeichnet sich dieser Cosmetic
Dentistry-Trend deutlich ab. Dazu
gehoren Bleaching und unsichtbare
Zahnspangen ebenso wie die Implan-
tologie und Antifaltenbehandlungen.
Die asthetisch-kosmetische Behand-
lung sichert vor allem aber auch ein
zweites Standbein. Denn, wer die tag-
lichen gesundheitspolitischen Diskus-
sionen verfolgt, dem ist schon jetzt
klar, dass die Zukunft nicht in der Kas-
senzahnheilkunde liegt.

Dariiber hinaus sollte der Zahnarztes
auch verstehen, den Wellnesstrend zu
nutzen und ihn mit der Zahnmedizin
kombinieren, damit der Kunde sich
rundum wohl fiihlt. Den gleichen Stel-
lenwert wie ein angenehmes Am-
biente hat dabei auch die individuelle
Betreuung. Immerhin verlangen die
Kunden, dass sie individuell behan-
delt werden und der Zahnarzt sich
entsprechend Zeit nimmt. Viel Unter-
stutzung kann der Zahnarzt dabei
durch technische Hilfsmittel bekom-
men: intraorale Kameras, interaktive
Medien im Warte- und Behandlungs-
raum und einen professionellen Inter-
netauftritt. SchliefSlich wird sich da-
durch auch die Patientenkommuni-
kation dandern. E-Mail-Kommunika-
tion und E-Mail-Newsletter oder ein
SMS-Recall-System gehoren fir ei-
nige heute schon zum Standardpro-
gramm.

Bei all diesen Entwicklungen sollten
Sinnund Zweck derauch dsthetischen
Zahnheilkunde jedoch nicht verloren
gehen. So geht der Trend beispiels-
weise bei einem Zahnspezialisten aus
New York zu weit, der seinen Kunden
per Prothese das Liacheln ihrer Star-
Idole verschafft.

Nichtsdestotrotz hilft der Blick in das
mogliche Morgen, das Heute besser
zu verstehen und sich schon jetzt auf
die Herausforderungen einzustellen.
DieKonkurrenzschliftnicht,dakann
man es sich nicht erlauben, aufs
falsche Pferd zu setzen. II
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Die Zahnarztpraxis

heute

Zahnmedizin verdndert sich. Inbaltlich und politisch. Die Einzelpraxis
sieht sich immer mebr neuen groffen Klinikzentren gegeniibergestellt.
Netzwerke und Lizenz-Systeme greifen nach den neuen Moglichkeiten am
Rechtshorizont. Praxisfilialen bis hin zu MVZs — medizinische Versor-
gungszentren — entstehen mehr und mebr. Prof. Meyer, Uni Greifswald,
mahnt zurecht uns Zabndrzte an, die Medizin in das Diagnostik- und The-
rapiekonzept der Zahnmedizin zu integrieren. Und dies bitte viel mebr als
bisher gescheben. Zabnmedizin wird multidisziplinar.

Piet Troost

ie sollund kannich als Zahnarzt
darauf reagieren? Was benotige
ich fur meinen zukinftigen Pra-

xiserfolg? Wo liegen die Chancen? Eine
Standortbestimmung.

Unternehmen Zahnarztpraxis
Noch vor wenigen Jahren waren Begriffe
wie ,,Unternehmer Zahnarzt“ und ,Pra-
xis-Marketing® fiir die Mehrheit der
Zahnirzte inakzeptabel. Heute spiiren im-
mer mehr Kollegen, dass sie es selbst sind,

Behandlungszimmer mit Praxis-EDV.
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die ihre Freiberuflichkeit gestalten. Und
damit verantworten sie es auch in erster Li-
nie selbst, von der Kassenzahnmedizin und
womoglich auch von ihrer Bank abhingig
Zu sein.

Dieses Bild bestitigt sich, wenn man in der-
selben Stadt zwei vollig entgegengesetzte
Entwicklungen beobachtet: in Berlin ruft
ein Zahnarzt sein Praxisteam aus dem Aus-
land an, er habe seine Praxis verkauft.
Heute kdme sein Nachfolger. Das Praxis-
team ist geschockt. Dieser Zahnarzt fliich-
tet und ist gescheitert. In derselben Stadt
bautein Kollege zum dritten Mal an und in-
vestiert in eine innovative Implantatskli-
nik. Beides findet zur selben Zeit statt.

Unternehmen Dentallabor
Auch in der Zahntechnik erleben wir sol-
che starken Kontraste. Den einen Laborlei-
ter haben die Wirren im ersten Quartal
2005 vollerwischt. Er klagt tiber einen Um-
satzriickgang von uber 67 Prozent. Das
andere Labor kommt mit seinem Procera-
Scanner an seine Kapazititsgrenze und
scannt in nur einen Monat uUber 400
Stimpfe. Das Besondere daran ist: beide
Labors befinden sich in derselben Straf3e ...

Unternehmerische Kompetenz
Sowird deutlich, was heute schon viele wis-
sen. Das Prinzip Selbstverantwortung gilt
auch in der Dentalbranche. In der rasanten
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Professionelle Praxismanagement-Software (bier: Linudent).
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Entwicklung der modernen Diagnostik-
und Therapiemoglichkeiten ist es absolut
zwingend, als Zahnarzt und Laborleiter
diese Entwicklung mitzugehen und aktiv
zu gestalten. Wer hier den Kopfin den Sand
steckt, ahnt nicht, dass in naher Zukunft
grofSe strukturelle Verdnderungen die Pra-
xislandschaft in Deutschland deutlich ver-
andern werden.

Change Management

Und viele Kollegen wiinschen sich genau
das. Sie wollen teilhaben an der hochwerti-
gen Zahnmedizin. Sie wollen die vielfilti-
gen, neuen Losungen auch in ihrer Praxis
anbieten und anwenden konnen. Das hat
die IDS in Koln nur allzu deutlich gezeigt.
Zahnirzte wollen dabei sein.

Doch vielen fehlt die richtige Strategie. In
unzihligen Kollegengesprachen auf unse-
ren Seminaren werden immer wieder die-
selben Fragen gestellt: Wie verandere ich
meine Praxis? Was muss ich tun, damit ich
mit meinem Praxisteam an einem Strang
ziehe? Wie vermeide ich, meine langjdhri-
gen Patienten nicht mit vollig neuen Me-
thoden und Abldufen zu verprellen? Wie
bleibe ich wettbewerbsfahig?

Strategische Praxisfiihrung
Absolut falsch ist es, hier einen blinden
Aktionismus zu starten. Oder wie wir in
unseren Seminaren gerne verdeutlichen:
Management by Dr. Helmut Kopter (seine
Freunde nennenihn ,,Heli“): landen, Staub
aufwirbeln und weiterfliegen.

Der erste Schritt zum langlebigen Praxiser-
folg ist immer, eine Vision zu haben. Wie
soll meine Praxis mittelfristig (1-2 Jahre)
und langfristig (5-10 Jahre) aussehen? Je
konkreter man sich am Anfang das Ende
vor Augen fihrt, desto starker wird auch
der innere Antrieb. Das fiihrt zu Erfolgsge-
wissheit und Mut zur Verdnderung.

Der nichste Schritt ist das Mission State-
ment. Was ist meine Mission? Warum habe
ichstudiert? Was will ich heute und morgen
gerade in meiner Praxis erreichen? Fur wel-
che Zahnmedizin steht mein Team und ich?
Wias ist die Botschaft an meine Patienten?
Aus diesen Fragen leiten Sie Thre personli-
che Praxisphilosophie und Thre Leitsdtze
ab. In teamorientierten Unternehmen wird
dieses Mission Statement gerne in einem re-
prasentativen Bilderrahmen deutlich sicht-
bar aufgehangt.

Praxisziele

Sobald Sie als Praxisinhaber wissen, was
Sie wirklich wollen — wofiur Thr Herz
schlagt —, steht Thr eigentliches Praxisziel
schon fest. Nun werden Sie die zehn wich-
tigsten Ziele nach Prioritdten sortieren, Sie
terminieren und quantisieren diese. Was
heifSt das? Das heifSt, dass eine Bemerkung
wie z.B.: ,Ich mochte mehr Prophylaxe
machen!“ oder ,Ich will mit Veneers an-
fangen“ lediglich Wiinsche sind. Sie blei-
ben unangetastet. Sie werden nicht ange-
packt. Sie werden vergessen.

Sie als Praxischef haben deshalb Thre Ziele
nach den drei oben genannten Kriterien zu
definieren. So entstehen die konkreten Jah-
resziele wie z.B.: ,,Unser wichtigstes Jah-
resziel ist, bis zum 31.12.2005 tber 50
Veneers eingegliedert zu haben. Das ge-
samte Team ist geschult, unsere Patienten
wissen von den neuen Maoglichkeiten
und sind begeistert von unserem neuen
Service.“

Praxismanagement
Um nun wirklich diese Ziele zu erreichen,
zerlegen Sie Thr Praxisziel in einzelne kleine
Schritte. Fur eine neue Disziplin benotigen
Sie neue Materialien und Gerite. Ihr Team
und Sie selbst miissen geschult werden.
Und Ihre Patienten informiert. So gilt es
jetzt vor allem, dass Sie Thr komplettes
Team mit einbinden, indem Sie moglichst
viele Einzelaufgaben delegieren. Beriick-
sichtigen Sie dabei besonders die Starken
Threr einzelnen Angestellten. Sorgen Sie
dafiir, dass jeder Mitarbeiter das gemein-



same Praxisziel kennt und auch verinner-
licht hat. Dies ist die beste Motivation fir
Thre Mitarbeiter.

Jetzt fehlt nur noch die Budget- und Zeit-
planung. Legen Sie fest, welche Kosten
wann auf Sie zukommen werden. Definie-
ren Sie Meilensteine, welche Einzelschritte
Sie wann im laufenden Jahr erreicht haben
wollen. So gewappnet haben Sie alles dafiir
getan, dassThr neues Projekt zumvollen Er-
folg wird.

Viele hunderte Zahnirzte berichten uns,
dass Sie mit dieser professionellen Strategie
tatsachlich Thre Ziele erreicht und manch-
mal sogar weit iibertroffen haben. Interes-
sant ist dabei, dass ein erstes erfolgreiches
Praxisziel neue Krifte freisetzt, seine Zahn-
medizin weiter zu verbessern.

Praxisausstattung
Was braucht man nun als Zahnarzt heute
und morgen? Was ist wirklich notig? Aus
unserer Sicht und langjihrigen Erfahrung
in unseren Seminaren konnen wir Folgen-
des feststellen:

zukunftspraxis

Der erste Eindruck zdhlt. Zu einer hoch-
wertigen Zahnmedizin gehort natirlich
auch ein entsprechendes Ambiente. Praxis-
empfang, Corporate Identity, Geschaftspa-
piere usw. signalisieren Ihren Patienten von
Anfang an, mit welcher Detailliebe Sie und
Ihr Team vorgehen. Doch neben den
Auferlichkeiten ist viel wichtiger, dass Sie
Ihre Zahnmedizin mit Threm Team auch
selbst leben. Tragen Ihre Helferinnen noch
Amalgam? Dann fangen Sie doch an und
bieten Threm Team eine Versorgung mit
Vollkeramik an. Sie werden sich wundern,
wie Thr Team mit dieser eigenen Erfahrung
auf Thre Patienten zugeht.

Strategische Partnerschaften
Unser gemeinsames Ziel ist es, unseren Pa-
tienten moglichst viel an den Innovationen
der Zahnmedizin teilhaben zu lassen. Da-
bei ist primér gar nicht entscheidend, dass
Sie alles selbst in Threr Einzelpraxis anbie-
ten. Dies ist unrealistisch und tiberfordert
die meisten Kollegen. So lautete unsere Bot-
schaftaufderletzten Praxistrend-Tour: bil-
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Digitales OPG und Fernrontgen (hier Gendex).
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den Sie Teams! Suchen Sie sich einen Im-
plantologen, wenn Sie selbst nicht implan-
tieren. Suchen Sie sich einen Endo-Spezia-
listen. Nicht fiir alle Wurzelbehandlungen,
sondern fir die 20 Prozent schwierigen
Fille. Suchen Sie sich des Weiteren einen
Kieferorthopaden, der auch erfahren in Er-
wachsenen-KFO ist. Und schliefflich su-
chen Siesich ein Partnerlabor, das Sie schon
bei der Fallplanung unterstitzt. Dazu
benotigen Sie einen Zahntechniker, der in
Modelldiagnostik und instrumenteller
Funktionsdiagnostik (= ARTI-CHECK)
fortgebildet ist. Wie der Architekt seinen
Statiker bemiiht, so ist eine gemeinsame
Entwicklung der Patientenlosung fiir die
erfolgreichen Zahnirzte und Labors
selbstverstandlich: von der Modellanalyse
tber Wax-up bis hin zu Laborprovisorien
und Bohrschablonen fiir Implantate.

Grundausstattung Einzelpraxis

Ein grofSes Thema ist dieses Jahr die Praxis-
hygiene. Tatsdachlich wurden bereits in
NRW einzelne Praxen geschlossen, da die
gesetzlichen Bestimmungen nicht eingehal-
ten wurden. In England macht eine Praxis-
kette damit Werbung, Thermodesinfekto-
ren einzusetzen. Warum? Weil die Mehrheit
der englischen Praxen diese nicht besitzen.
Somit stellt sich dies als Wettbewerbsvorteil
dar: ,, Tue Gutes und sprich dartiber!“, lau-
tet die Devise.

Lupenbrille oder Mikroskop, Digital-Ront-
gen und Kofferdam sind Losungen, die

heute in einer modernen Praxis nicht fehlen
durfen. Entscheidend ist auch das gesamte
Spektrum der adhisiven Zahnmedizin.
Hochwertige Komposits, Veneers und voll-
keramische Inlays, Kronen und Briicken
gehoren inzwischen dazu. Und auch wenn
Sie selbst nichtimplantieren: Sie miissen Im-
plantate in Threm Angebot haben. Besser
heute als morgen.

Patientenberatung heute

All die schonen Losungen niitzen nichts,
wenn nicht unsere Patienten diese auch wol-
len. Entscheidend ist also, wie gut Sie Thre
Patienten iiber die neuen Moglichkeiten
auchinformieren. Fiir die Patientenkommu-
nikation empfehlen wir Thnen unbedingt,
Thre eigene Praxis-Fotomappe zu gestalten.
Aus unserer Erfahrung gelingt Thnen der
grofSte Beratungserfolg dann, wenn Sie Bil-
der von Thren eigenen Arbeiten zeigen. So
schon Bildatlanten und Schaumodelle sind
(wir setzen diese im Point Center fast nicht
mehr ein): Ihre Helferinnen konnen mit viel
mehr Begeisterung beraten, wenn Sie mit
Stolz Thre hochwertigen Arbeiten zeigen
diirfen. Was fir ein Unterschied! Hunderte
Praxen berichten uns, dass Sie damit Thren
Erfolg in der Beratung deutlich steigern
konnten. In unserem Seminar ,,Die Point Be-
ratung* leiten wir Ihre Helferinnen dazu an,
wie sie mit Dentalfotografie, Dental Ima-
ging in wenigen Minuten und professionel-
len Farbausdrucken zum Ziel kommen.

Mehr Wettbewerb
Der Wettbewerb zwischen den Zahnarzt-
praxen wird steigen. Mit der richtigen Stra-
tegie und einer konkreten Umsetzung in Th-
rer eigenen Praxis haben Sie alle Méoglich-
keiten, nicht nur in Zukunft weiterhin er-
folgreich zu sein, sondern neue und grofsere
Therapieerfolge zu erleben. Unabhingig
von Kassenlage und Berufspolitik hilft uns
allen nur eins: die Konzentration auf die
Grundbediirfnisse unsere Patienten. Point
definiertdiese alslanglebig, unsichtbar und
bezahlbar. So ist der strategische Ansatz
nicht ,,Qualitat um jeden Preis“.
Wir im Point Center stehen fiir hohe Qua-
litit zu bezahlbaren Preisen fiir jeden Pati-
enten zuganglich. Dies ist die Zahnmedi-
zin, die wir mit Leidenschaftleben. So wiin-
schen wir auch Thnen von Herzen viel Er-
folg bei der Umsetzung Ihrer personlichen
Praxisziele.
Fur die beste Zahnmedizin. Fiir unsere Pa-
tienten. Il
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Design 1in

Zahnarztpraxen

Dass die Zufriedenheit des Patienten heutzutage fiir die moderne Zahnarzt-
praxis eines der wichtigsten Ziele darstellt, ist unumstritten. Neue wirtschaft-
liche Rabmenbedingungen auf dem Gesundheitssektor, eine erhéhte Zuzab-
lungsbereitschaft und zunehmende Sensibilitit in Bezug auf die korperliche
Gesundbeit und Attraktivitit lassen den Patienten immer mehr zum selbstbe-
wussten, kritischen Kunden werden, dessen Bediirfnisse es zu befriedigen gilt.

| Dipl.-Ing. Ina Schénwaélder

l l m eine nachhaltige Kundenbindung
aufzubauen, sollte dem Patienten ne-
ben Professionalitit, Zuverladssigkeit

und sehr gutem Service auch eine gut designte

raumliche Situation geboten werden, die Si-
cherheit, Geborgenheit und Harmonie ver-

mittelt und dariiber hinaus die Philosophie
des Inhabers kommuniziert.

Wahrnehmung der Patienten

Leider herrscht gerade im privaten Praxisbe-
reich eine totale Unterversorgung an guter
Gestaltung. Allenfalls Technikbegeisterung
dominiert das Geschehen — Design, For-
mensprache, Asthetik und Farbkonzeption
werden chronisch vernachlissigt. Dabei
nimmt der Patient die gewieften Finessen der
technischen Ausriistung gar nichtwahr ... ihn
(oder sie) beschiftigen ganz andere Wahrneh-
mungen: Das Praxisschild an der Fassade ist
eine behordenhafte Nullachtfinfzehn-Lo-
sung. Im Treppenhaus bedringt ihn unange-
nehm ,,medizinischer® Geruch. Die Rezep-
tion: gespickt mit Notizzetteln, Comic-Kaf-
feetassen und verstaubten Seidenbliimchen.
Danach: die abweisende Jammerlichkeit des
Wartezimmers, enge zugestellte Flure, zusam-
mengewiirfeltes Mobiliar in allen Ecken. Der
Behandlungsraum: Ein kleines Museum mit
den zwangsoriginellen Give-aways der
Pharma- und Dentalbedarfsbranche — und
stereotypes, ambitionsloses Mobeldesign der
Praxiseinrichter. Ob Schmerzpatient oder
nicht, spétestens jetzt ist die buchstibliche
Schwellenangst Programm.

Die physische Qualitdt der Umgebung beein-
flusst das psychosoziale Wohlbefinden erheb-
lich—diese Erkenntnis ist nicht neu. Immerhin:
eine kleine Gruppe von Medizinern hat er-
kannt, dass heutzutage im Praxisbereich an-
dere Konzepte entwickelt werden miissen, als
die Praxiseinrichter sie bisher anbieten. Doch
wie konnen sie aussehen, die neuen Konzepte,
ldsst sich eine allgemeingiiltige Strategie ent-
wickeln, ein Leitfaden durch den Dschungel
von Gestaltungskriterien?

Voraussetzung ist, dass Qualitat und Charak-
ter der gestalteten Umgebung als wirkungsvol-
les Instrument zur Unterstiitzung und Verbes-
serung des Wohlbefindens, sowohl der Patien-
ten als auch des Teams verstanden werden.
Die Funktion von Architektur, Kunst und De-
sign besteht darin, unseren Geist herauszufor-
dern. Architektur wirkt sich direkt auf die
Sinne aus und steht damit in unmittelbarem
Zusammenhang mit Behaglichkeit und Wohl-
befinden. Ein zahnschmerzgeplagter Mensch
nimmt seine Umwelt anders wahr, deshalb ist
dieses Einbringen emotionaler Faktoren zwin-
gend. Die Sinnlichkeit von Materialien, Ober-
flachen, Licht, Form und Farbe sind emotional
wirksam, stimulieren, entspannenund férdern
Vertrauen.

Ein zweiter Fokus liegt auf dem Arzt, seiner
»Praxisphilosophie“ und Teamempfinden.
Eine Bestandsaufnahme und Diagnose, die ja
auchjeder zahnirztlichen Behandlung voraus-
geht, klart Beduirfnisse und Befindlichkeiten zu
Beginn des Planungsprozesses. Der Bauherr
liefert den Input tber Zielrichtung, organisa-
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Die Praxis als Raumerlebnis, als
die Sinne schmeichelndes Zusam-
menspiel von Form und Licht,
Farbe und Klang: Das von

Ina Schénmwilder entworfene
Prophylaxezentrum Hildesheim.
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torische, logistische und finanzielle Rahmen-
bedingungen. Gemeinsam im Dialog mit dem
Architekten muss daraus ein Praxiskonzept
entwickelt werden, das die Bediirfnisse der
Patienten berticksichtigt, sich an den Beson-
derheiten der Praxis orientiert und die Person-
lichkeit des Praxisinhabers kommuniziert.

Gestaltung der Praxisrdume
Die wichtigste Rolle spielt die Gestaltung der
Praxisraumlichkeiten. Dabei entscheidet die
Wirkung einzelner Formen, Farben und Ma-
terialien dariiber, ob eine Praxis Vertrauen er-
weckt oder eher abweisend wirkt und wie
weit sich der Patient mit der Praxis identifi-
ziert. Mehr noch: der Patient erkennt unmit-
telbar und personlich, wie authentisch die
Praxis ihre Philosophie durch ihr Erschei-
nungsbild ausdriickt. Hochwertige Zahnme-
dizin und Serviceorientierung benétigen ein
addquates Erscheinungsbild der Praxis-
raume, um glaubwirdig vermittelt zu wer-

den. Die Art der Gestaltung hangt freilich von
der eigenen Praxisphilosophie und letztlich
von der auch gewihlten Zielgruppe ab: z. B.
fithlen sich Kinder in einem anderen Praxis-
ambiente wohler als Senioren. Adjektivpaare
wie konservativ/modern, streng/verspielt, re-
prasentativ/wohnlich, technisch/emotional
usw. helfen bei der Erstellung eines ganz indi-
viduellen Gestaltungsprofils.

Idealerweise finden sich die Akzente, die in
der Praxisgestaltung gesetzt werden, in der
Aufmachung weiterer Praxismedien wie
Logo, Briefpapier, Terminzettel oder auch
Praxiskleidung wieder. Dieser Wiedererken-
nungseffekt hilft dem Patienten, sich mit der
Praxis zu identifizieren, was wiederum zur
Starkung der Praxis als Marke und letztlich
zur Schaffung von Vertrauen beitragt.

Das Hinterfragen von Zielsetzung, Philoso-
phie und Zielgruppe, das Einbringen von per-
sonlichen Erfahrungen und Wertvorstellun-
gen, die Diskussionen und Auseinanderset-
zungen von Arzt und Architekt werden
schliefSlich in eine moglichst individuelle Ar-
chitektursprache umgesetzt.

Ein gelungenes Design

Als konkretes Beispiel mochte ich Thnen das
von mir gestaltete Prophylaxezentrum in Hil-
desheimvorstellen, welchesin sehr engem Dia-
log mit den Bauherren (meinem Ehemann Dr.
Andreas Bormann und seine Schwester Dr.
Cornelia Bormann) entstand. In diesem Falle
musste Vertrauen zwischen Gestalter und Arzt
nicht mehr erworben werden, sondern war
schon vorhanden, was sich im Planungspro-
zess deutlich positiv auswirkte — ein nicht un-
wesentlicher Faktor fiir gutes, individuelles
Praxisdesign. (Fragen Sie nicht den Arzt oder
Apotheker,sondernden Architekten Ihres Ver-
trauens!) Die Praxis war in den 80er Jahren
vom Vater gegriindet worden, solide einge-
richtet von der Dental- Einrichtungsbranche,
funktional, konservativ, das Erscheinungsbild
austauschbar. Die Bereitschaft der Patienten,
sich aktiv um ihre Zahngesundheit zu
bemiihen, und die zunehmende Nachfrage
nachIndividualprophylaxe und Bleaching wa-
ren in den alltaglichen Praxisbetrieb nur unzu-
reichendzuintegrieren. Man entschloss sich zu
expandieren und die tiber der Praxis liegenden
Raumlichkeiten anzumieten.

Prophylaxe ist eine von den Versicherungen
nicht gedeckte Leistung. Der Patient wird zum
Kunden, der sich eine Dienstleistung einkaulft.
Um eine nachhaltige Kundenbindung aufzu-
bauen, wollte der Bauherr auch Lifestyle ver-
mitteln, dersichunteranderemin einemauf die



Z-Systems Informationstour zum ersten
zertifizierten Implantat aus Zirkonoxid

Weltpremiere — Das erste zugelassene Implantat aus Zirkonoxid.

13.06.-17.06.2005 Leipzig — Miinchen - Stuttgart — Frankfurt — KoIn

Informieren Siesich, stellen Sie Fragen
und tauschen mit Kollegen lhre Ge-
danken und Meinungen zu unserem
Z-Lock Implantat aus Zirkonoxid aus.
Nach dem groRen Interesse auf der
IDSinKolnbieten wirlhnen hierzu auf
einer deutschlandweiten Informati-
onstour die Gelegenheit.

Als erster und bislang einziger Her-
steller hat Z-Systems auf die hohe
Nachfrage von Patienten nach metall-
freien Implantaten reagiert. Nach tiber
vierjahriger Forschungs- und Entwick-
lungsarbeit wurde das Z-Lock Implan-
tat der Firma Z-Systems im Sommer

2004 als das weltweit erste Zirkonoxi-
dimplantat zugelassen und zertifi-
ziert.

Dr. Ulrich Volz aus Konstanz, Ent-
wickler des Z-Lock Implantatsystems,
informiert Sie mit eindrucksvollen kli-
nischen Bildern tiber die Anwendung,
die Einsatzgebiete und die Erfolgs-
quote des Z-Lock Implantates.

Nach demVortrag bietet sich in locke-
rer Atmosphare die Gelegenheit zu ei-
nem kollegialen Gedanken- und Er-
fahrungsaustausch mit den Referen-
ten und Anwendern, bei Fingerfood
und einem Glaschen Wein.

| PROGRAMM

19.00 Uhr-19.15 Uhr

Begriifung Steffen Kahdemann,
Vorstand, Z-Systems AG

19.15 Uhr-21. 00 Uhr

Vortrag Dr. Ulrich Volz, MM Tagesklinik
Konstanz

Themen:

e Wissenschaftliche Grundlagen zur
Anwendung von Zirkonoxid in der
Medizin seit 20 Jahren

e Herkunft, Herstellung und Eigenschaf-
ten des Werkstoffs Zirkonoxid

e Implantate aus Zirkonoxid. Biokom-
patibilitdt, Stabilitat, Osseointegra-
tion, Gewebeverhalten

e Das Z-Lock Implantatsystem

e Klinische Erfahrungen, Indikationen
und Besonderheiten anhand von Fall-
prasentationen

e Von der OP-Planung bis zur Nach-
sorge und der prothetischen Versor-
gung

e Kriterien zur Zulassung als zertifizier-
ter Anwender

21.00 Uhr
Gemiitliches Beisammensein bei Finger-
food, Bier und Wein

Teilnahmegebiihr: 67, Euro (inkl. MwSt.)

Veranstaltungsorte:
13.06.2005 Leipzig
NH Hotel Leipzig Messe

14.06.2005 Miinchen
Center of Dental Education- Gauting

15.06.2005 Stuttgart
Best Western Hotel Ketterer

16.06. 2005 Frankfurt am Main
NH Hotel Frankfurt/Morfelden

17.06.2005 Koln
NH Hotel K&In City

Diese Veranstaltung wird unter Anerken-
nung der Leitsdtze fiir Fortbildung der
DGZMKund BZAK durchgefiihrt. Fiirdie
Teilnahme erhalten Sie 3 Punktefiir Ihren
Fortbildungsnachweis.

| Anmeldung per Fax oder Post zu Hznden an:

Frau Constance Paul, Z-Systems AG, Lohnerhofstr. 2, 78467 Konstanz, Tel.: 0 75 31/81 91 87
Fax: 075 31/81 91 88, E-Mail: support@z-systems.de, Internet: www.z-systems.de

O Leipzig, 13.06. 2005

O Frankfurt, 16.06.2005 [ Kéln, 17.06. 2005

[0 Miinchen, 14.06. 2005 [ Stuttgart, 15. 06. 2005

Name

Vorname

StralBe

PLZ/Ort

Telefon

E-Mail

2

Die Weltneuheit

Implantate aus

W T-spstams.de

systems

Jrconiurmox]de Solutons

TEvstare S0
Lohnerbo e z = 75447 Konstan T, Carmany

Fon o 351 S15157 1 supporb@Tswrhene.de
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Klientel abgestimmten Design der
Raumlichkeiten dufSert. Die Assozia-
tion ,,Zahnarztpraxis“ sollte sowohl
raumlich als auch akustisch und ge-
ruchstechnisch vermieden werden. Es
galt, eine Atmosphdre zu erzeugen, die
mehr als nur Keimfreiheit und solides
zahnarztliches Handwerk verspricht.
Eine perfekte riumliche Asthetik,
kombiniert mit Wohlgefiihl und Ge-
borgenheit, sollte mit der angebotenen
Dienstleistung — den makellos saube-
ren Zihnen, dem strahlend gesunden,
weiflen Gebiss — korrespondieren.
Ausgehend von diesem Gestaltungs-
anspruch inszenierten wir eine kiinstli-
che, introvertierte Welt, die sowohl in
ihrer Formensprache als auch in der
Wahl der Materialien den Anspruch
signalisiert, sich von der herkommli-
chen Zahnarztpraxis abzugrenzen.
Eine kleine ,,Wellnessoase“, in der
man fur eine Weile die reale Welt aus-
blenden kann.

Um das Gefiihl von Geborgenheit zu
vermitteln, wahlten wir eine organi-
sche, von den vielen Kunden mittler-
weile oft als ,,Schneckenhaus® oder
»Embryonalkreis“ assoziierte Form.
Ins Zentrum des neu strukturierten
Grundrisses rickten wir den Warte-
bereich, der von einem skulpturalem,
kreisformigem nicht raumhohen
Wandsegment umschlossen wird.
Dieses féllt spiralformig von zwei Me-
ter auf einen Meter ab und leitet den
Ankommenden ganz selbstverstand-
lich in den Wartebereich im Inneren
der Spirale. Die Hohenentwicklung
des Raumteilers ermoglicht auch so-
fort einen Uberblick iiber die raumli-
che Situation und erleichtert so die
Orientierung und damit das subjek-
tive Sicherheits- und Geborgenheits-
gefithl. Der Wartebereich hat mit tra-
ditionellen Wartezimmern wenig ge-
mein. Intention war vielmehr, eine
(neudeutsch:) ,,Chill-Out-Zone“ zu
schaffen, in der die Gefiihle der Pa-
tienten vor der Behandlung beruhi-
gend beeinflusst werden. Unterstiitzt
wird diese Intention durch ein in die
Wand eingelassenes Aquarium. Das
bestandige Aufsteigen von Luftblasen
und die gleitende Bewegung der Fi-
sche —intakt wirkende Natur in dieser
kiinstlichen Welt — stimulieren die
Sinne positiv.

Wesentliches Gestaltungselement der
Praxis ist das Lichtdesign. In der eige-
nen introvertierten Welt unseres Kon-
zeptes ist der Auffenraum weitgehend
ausgeblendet. Vor die AufSenwand der
Behandlungszimmer und der Rezep-
tion wurdenraumhohe, mit semitrans-
parenter Projektionsfolie bespannte
Rahmen verschiebliche Rahmen ge-
stellt, die von hinten in farbigem Wech-
sel beleuchtet werden. Die Lichtfarbe
ist fiir jeden Raum separat steuerbar,
sodass unterschiedliche Farb- und
Raumstimmungen erzeugt werden
konnen. Abhingig von der von aufSen
einfallenden Lichtintensitdt verandert
sich das Erscheinungsbild, von pastel-
lig dezent an einem hellen Sommertag,
bis expressiv blau, griin, gelb oder rot
an einem dunklen Wintertag und am
Abend. In den Behandlungszimmern
wirkt das skizzierte Lichtkonzept pur,
da hier das Ambiente auf das absolute
Minimum reduziert ist. Ein Behand-
lungsstuhl — hier wahlten wir den gra-
zilsten, der auf dem Markt zu haben ist
— objekthaft in der Mitte des Raumes
platziert: mehr  Zahnarzttechnik
braucht kein Mensch! Die Schranke
sind in Raumnischen integriert und
treten nicht in Erscheinung. Beamer
projizieren beruhigende, der Natur
entsprungene Bildsequenzen, spiele-
risch durch das Wasser gleitende Del-
fine, im Wind wogende Mohnbliiten
etc. an die Decke uiber den Behand-
lungsstiihlen. Airfresh verstromt zar-
ten Limonen- oder Lavendelgeruch,
auch die Nase wird vom typischen
»Zahnarztgeruch* befreit.
Einweiterer wichtiger Wohlfithlfaktor
ist Musik. Musik beeinflusst aktiv und
passiv die Gesundheit und reduziert
bei Behandlungen und im Wartezim-
mer Stress und Angst. Sanfte Jazz-
klange, Reiki oder auch Mozart run-
den die dsthetische Wirkung von Ar-
chitektur und Design zu einem kom-
plexen und doch eingdngigen Ganzen
ab. Ein architektonischer Idealfall,
konzeptionelle Theorie? Mitnichten.
Zweieinhalb Jahre nach der Eroffnung
beweisen die stetig steigenden Stamm-
kundenzahlen, aber auch die Stim-
mung im Personal, beeindruckend,
dass hier ein Konzept aufgegangen ist,
das zu Weiterentwicklung und Varia-
tion buchstéblich einladt. 1I

Chlorhexidinbis (D-gluconal)

Das EINZIGE
nicht=antibiotische,
lokal applizierbare .

znejmittel,
das sich bei

Parud:?m:citis g
als Begleittherapie
zu SRP empfiehlt.

Weil jeder Zahn zahlt.

Kostenlose Hotline:

Tel, OBOD /2843742
www.demel-pharma.de

-EL
JPHﬂHM.& GmbH
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Schicken Sie uns bis zum 3. Juni

2005 Ihre Unterlagen an:

Oemus Media AG

ZWP Redaktion

Stichwort: Designpreis 2005
Holbeinstr. 29, 04229 Leipzig

Bei Fragen rufen Sie uns unter Tel.:
0341/484 74-130an.
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,Designpreis der Deutschen Zahnarztpraxen“

Zeigt her eure Praxis!

Diesen Sommer wird es zum vierten Mal in Folge beifSen: Die Z WP vergibt
den ,,Designpreis der Deutschen Zahnarztpraxen®. Im Friibjabr des Jab-
res 2002 rief Verleger und Vorstandsvorsitzender der Oemus Media AG
Torsten Oemus erstmals den ,,Designpreis der Deutschen Zahnarztpra-
xen* aus und seitdem wird er jahrlich an eine Zahnarztpraxis verliehen

und im ZWP spezial verdffentlicht.

| Carla Schmidt

der Zahnarzt muss sich neben der
tandortwahl seiner Praxis, den
aumlichkeiten und der gewtinschten

Zielgruppe auch Gedanken zur Praxisein-
richtung machen. Aber, was ist Design?

Was ist Design?
Okay, wir sehen ein, dass eine Zahnarzt-
praxis freundlich, hell und hygienisch sein
muss — aber was spricht fur hygienische
Tristesse und gegen Individualitat? Steri-
litit und Anonymitit sollten nicht die Be-
schreibungsmerkmale Threr Praxis sein,
sondern eine gelungene Symbiose aus
Funktionalititund Design. Patienten gehen
seit der Einfuhrung der Praxisgebiihr selte-
ner zum (Zahn-)Arzt, sodass viele (Zahn-
arzt-)Praxen deutliche UmsatzeinbufSen zu
beklagen haben, doch da (Zahn-)Arzte im-
mer auch Unternehmer sind, miissen sie
sich nun 6fter etwas einfallen lassen, um Pa-
tienten, die immer auch Kunden sind, an
sich zu binden oder neu zu gewinnen. Im-
mer ofter wird daher in eine Umgestaltung
der (Zahnarzt-)Praxis investiert, um sich
durch stilvolle Raumlichkeiten einen Vor-
sprung vor der Konkurrenz zu verschaffen.
Uberzeugen miissen Sie natiirlich mit Threr
sozialen und fachlichen Kompetenz als
Zahnarzt, aber gegen ein geschmackvolles
Ambiente in der Praxis gibt es nichts einzu-
wenden. Das Wohlfithlambiente, das dem
Patienten die Angst vor der medizinischen
Behandlung nimmt und gleichzeitig Thre
Praxisabldufe optimiert, wird sich in vieler-
lei Hinsicht positivauswirken. Die erste Be-
gegnung lhrer Patienten mit der Praxis ist

mit den Augen —und diese Begegnung muss
dem Patient gefallen! Ihre Kompetenz
kommt dann danach.

Bewerben Sie sich!

Wie freuen uns tiber die grofSe Resonanz zu
unserem Designpreis, die sich das ganze
Jahr in Form von Anfragen, Interessenten
und Einsendungen widerspiegelt. Vom ers-
ten ZWP spezial ,,Praxiseinrichtung“ 2002
zum ,,Chill out beim Zahnarzt“ 2003 bis
hin zu ,Lounges in der Zahnarztpraxis
2004, sind wir auf Ihre Einsendungen in
diesem Jahr gespannt.

Ihr Gewinn ist ein hochwertiges Praxis-
schild mit der Aufschrift: ,,Designpreis 4
mit dem Namen der Praxis und des Archi-
tekten. Als weitere Gewinne locken Abon-
nements und Veranstaltungsgutscheine aus
unserem Haus. Der Preistrager und weitere
herausragende Praxen werden in unserer
Publikation ZWP spezial 6-2005 vorge-
stelle. 11

Was wir brauchen:

M Eckdaten: PraxisgréBe, Grundriss (wenn méglich),
Anschrift, Telefon, E-Mail und Website des
Designer/Architekt, Anschrift,  Telefon,
E-Mail und Website des Mébelausstatters,
Name der Behandlungseinheit

B Konzept:  kurze Beschreibung des Praxisdesigns
und der Praxisphilosophie (,innenarchi-
tektonischer Lebenslauf*)
aussagekréftiges Bildmaterial (als Aus-
druck und in digitaler Form), die Bilder
missen fiir eine eventuelle Veréffentli-
chung vom Fotografen freigegeben sein.

M Fotos:
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Ursula Wenzlaw

".‘J

Bernd Wenzlaw

~ _kontakt:

ARTE WebDENTector -

Dent Web-Design & Marketing
Bernd Wenzlaw
Ewald-StraBer-Weg 1

51399 Burscheid

Tel.:02174/76 87 22
Fax:02174/76 87 22

E-Mail: Info@dentector.com
www.dentector.com
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The Dental Key Look —

Die Internetbriicke zum Patienten

Das Medium Internet ist eine ideale Plattform, auf die Patienten immer
ofter zugreifen. Im Vergleich zu anderen Medien besteht nicht nur die
Chance einer Multi-Media-Prasentation, sondern auch die interaktive
Nutzbarkeit. Aufmerksamkeitsstarkes Web-Design wird den User mehr

als einmal einen Blick durchs Schliisselloch werfen lassen.

| Ursula und Bernd Wenzlaw

ie Auswahl der Instrumente und eine
D gelungene Komposition machen

Eyecatcher aus, der dann auch im
Gedachtnis hiangen bleibt. Der Internetauf-
tritt ist ein Marketing- und Kommunika-
tionsinstrument, das eine Praxis zum ge-
wiunschten Erfolg fiihrt. Der erste Mutige,
der sich dieses Werkzeug zu Nutze machte,
war Dr. Michael Vorbeck aus Trier, der sich
1996 mit der Landeszahnarztekammer aus-
einander setzte und mit Erfolg den Grund-
stein legte. Trotzdem nutzen fast zehn Jahre
spater nur 10 % der Zahnarztpraxen dieses
einmalige Forum — eine magere Auslese.

Neue Medien nutzen

Viel zu oft ist noch zu horen: ,,Nein danke,
»Brauche ich das wirklich?“, ,,Viel zu kost-
spielig“. Spiegeln sich hier die tiblichen Ein-
winde der eigenen Patienten, die auch ,nie
Geld haben“, wider? Seien wir doch mal ehr-
lich, das ist selten der wahre Grund. Der fort-
laufende Konkurrenzdruck ist auch bei
Zahnirzten nicht zu dementieren. Wettbe-
werb ist eine tagtigliche Begleiterscheinung
unseres Alltags und bietet jedem eine reale
Chance sich zu profilieren. Die Annahme,
dass hier ausschlieSlich neue Patienten ge-
worben werden sollen, ist unzureichend. Die
MafSnahme einer Internet Offensive bedeu-
tet, ein Service und Informationsportal auch
fiir den Stammpatienten einzurichten.

Die Mehr-Wert-Praxis
Der Wert einer Praxis misst sich immer an
dem Wert, der dem Patienten beigemessen
wird. Auchim Unternehmen Zahnarztpraxis

muss der Patient es wert sein, Informationen
iber eine Internet-Performance anzubieten.
Der ,,Neue Patient“ erwartet dabei auch in-
formiert zu werden, um kausale Erkrankun-
gen besser verstehen zu konnen. Erst dann,
wenn er Nutzen und Notwendigkeit verstan-
den hat, wird er dafiir Geld investieren. In-
tuitive Wertschatzung (Qualitat) basiert auf
Emotionalitdt, und nicht auf rationaler
Ebene.

Kompetente User

Etwa 50 % der Bevolkerung verfiigen tiber ei-
nen Internetanschluss und es werden taglich
mehr und glauben Sie nicht, hier nur junge,
dynamische Mainner anzutreffen. Rentner
gehen nicht mehr nur im Park spazieren,
Frauen konnen sehr wohl mit Technik umge-
hen und auch auf dem Land ist ,,Computer*
kein Fremdwort.

Bei 6,6 Millionen Behinderten in Deutsch-
land wird auch das in den letzten zwei Jahren
aufgekommene Thema ,,Barrierefreies Inter-
net“ immer wichtiger fiir den Gesundheits-
bereich werden.

Globale Vernetzung
Die heutige Zeit bietet weltweite Prisen-
tations und Kommunikationsmoglichkeiten,
die Zeit sparend, kostengiinstig und schnell
sind. Die E-Mail-Adresse auf dem Anamne-
sebogen sollte zur Selbstverstandlichkeit
werden fiir Recall-Systeme und diverse an-
dere schriftliche Mitteilungen. Die digitale
Verbindung zu professionellen Partnern, wie
das Dentallabor, Depots und Kollegen wird
unsere Zukunft sein. Bildmaterial, Rontgen-
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bilder und Laborergebnisse treten die Reise
nicht mehr auf dem konventionellen Weg an.
Der immer wieder diskutierte Wunsch nach
mehr kollegialer Zusammenarbeit (Networ-
king), um den Patienten als Ganzheit zu er-
fassen, kann durch die kommunikative, effi-
ziente Vernetzung realisiert werden. Noch ist
dies ein Datenschutzproblem mit der Be-
firchtung um den ,gliasernen Patienten®.
Aberimorwellschen Zeitalter sind wir davon
nicht mehr weit entfernt.

Patientenbindung mal anders
90 % der klassischen Werbung landen erstin
der Tasche und dann unbeachtet im Papier-
korb. Wer eine Homepage besucht, hat je-
doch von vornherein Interesse. Sie bietet die
Moglichkeit fiir den Patienten, die Zahnarzt-
praxis aus einer anderen Perspektive zu be-
trachten.
Das Medium Internet unterscheidet sich von
denublichenaberauchinsofern,dassesinder
Lage ist,zu kommunizieren. Die richtige Ein-
stellung zu modernen Marketingstrategien
bedeutet: Kontinuierliche Patientenkommu-
nikation schafft Vertrauenundstabilisiert die
Beziehungsebene zwischen Behandler und
Patient.
Konzept und Timing miissen dabei natiirlich
stimmen. Das klare Schema dazu heifSt AIDA
— Attention, Interest, Desire and Action. Die
Kunden sollten aber nicht mit Reizen iiber-
flutet werden. Newsletter sind sinvoll, wenn
ein oder maximal zwei interessante Themen
herausgefiltert werden. Kiindigen Sie eventu-
ellzusitzlich einen praxisinternen Workshop
an, indem sie ausfiithrlich zu diesem Thema
Stellung nehmen. Das schafft Nahe und die
Mundpropaganda ist garantiert.

Praxis-Profilierung

Geben Sie Threm Unternehmen ein Gesicht,
ein Profil und machen Sie sich einzigartig.
Ubrigens: nur IThre eigene Begeisterung wird
auch den User infizieren. Visualisieren Sie
Thre Besonderheit auch iiber Ihren Internet-
auftritt. Kernpunkt ist unter anderem, nicht
nur das anzubieten, was alle anderen Kolle-
gen auch schon vermitteln, sondern eine Er-
ganzungzum Standard-Leistungsangebot, in
der Meniileiste des PCs unter ,,Extras® zu fin-
den. Fokussieren Sie Thre ,,Extras®, denn sie
sind die Schokoladenseite Thres Unterneh-
mens.

Internet ja, aber wie?
Fakt ist, dass es wie in jeder anderen Bran-
che auch hier ,,schwarze Schafe“ unter den

Agenturen gibt, die gegen viel Geld wenig
Leistung bringen. Suchen Sie sich Anbieter,
die sich auf Ihrem Spezialgebiet auskennen,
dann stimmen auch Inhalte und die Umset-
zung. Bei einem seriosen Anbieter steht zu
Beginn in der Regel ein meist kostenfreies
»Briefing“. Hier werden Kosten, Inhalte,
Zeitpline und Abnahmetermine bespro-
chen. Je mehr Eigenleistung Sie vorweisen,
umso starker beeinflusst dies Ihre Liqui-
dation.

Das Web wird tiglich schneller und span-
nender. Flash Technologien (Animationen
mit Sound und Musik) sind dabei zu selbst-
verstandlichen Darstellungsmitteln gewor-
den. Bereits 98% der Web-User benutzen
daszum Abspielen notwendige Flash-Plugin
und Flash ldsst sich mit ,,normalen“ HTML-
Seiten problemlos verkniipfen. Diese Tech-
nik steigert den Aufmerksamkeits- und
Unterhaltungswert. Die Tage langweiliger
Homepages sind damit gezahlt.

Sicherheit planen

Um das interne Netzwerk vor unzulissigen
Zugriffen Dritter zu schiitzen, muss man
samtliche Zugriffsmoglichkeiten in das und
vom Internet kanalisieren. An diesem zent-
ralen Punkt sollte eine so genannte Firewall
installiert werden, die unerwiinschte Anfra-
gen zuriickweist. Eine Firewall alleine reicht
aber nicht aus. Zusitzlich miissen ankom-
mende Daten auf Viren untersucht werden.
Dafiir sind entsprechende Virenscanner zu
verwenden, die regelmafSig auf den neuesten
Stand gebracht werden miissen.

E-Mails werden normalerweise ungeschiitzt
versendet. Um expliziten Schutz vor dem
»Mitlesen“ durch Dritte zu erhalten, miis-
sen die Dokumente bzw. E-Mails verschliis-
selt werden. Die Nachricht kann dann nur
mit dem privaten Schlissel vom Empfanger
entschliisselt werden.

Pflege nicht vergessen

Wie bei vielen anderen Projekten auch,
gehort regelmifige Pflege mit zum langfris-
tigen Erfolg. Dazu gehort nicht nur das re-
gelmifSige Beantworten der E-Mails, son-
dern auch die Themen-Aktualisierung und
Statistik-Kontrollen. Ein wichtiger strategi-
scher Punkt, um Sequenzen der Site zu opti-
mieren. Sprechen Sie Ihre Patienten auch auf
Ihre Prasentation an, fragen Sie nach dem
Eindruck. Sie wecken das Besucherinteresse
und haben parallel direkte Resonanzbilan-
zen in Bezug auf Qualitdt, Nutzerbedien-
barkeit und Informationsumfang. Il












Z.ahnarzte im Internet

Eine eigene Website bietet bekanntermafSen viele Vorteile fiir Zahndrzte
und ihre Patienten. Leider lassen sich viele Arzte durch vermeintlich un-
durchsichtige rechtliche Rabhmenbedingungen verunsichern und verzich-
ten aus Angst vor rechtlichen Konsequenzen auf die Vorteile einer eigenen
Online-Praxis. Doch gerade in Zeiten der Gesundheitsreform, in denen
der Zahnarzt als eigenverantwortlicher Unternehmer propagiert wird,
sollten solche Bedenken einer erfolgreichen Praxis nicht im Wege stehen.

| Andreas Schulz

uch in Zeiten, in denen das Internet
Aso alltaglich ist wie Radio und Fern-

sehen, sehen manche Arzte und
Zahnirzte immer noch davon ab, die Vor-
teile dieses Mediums zu nutzen. Dies liegt
jedoch meist nicht daran, dass sie die Vor-
teile fiir ihre Praxis und ihre Patienten nicht
sehen, sondern an einer tiefen Verunsiche-
rung was die rechtlichen Grundlagen an-
geht. Jeder Zahnarzt weif3, dass ihm eine
werbende Selbstdarstellung nicht gestattet
ist und fragt sich, ob eine Website nicht
auch diesen Tatbestand erfullt.
Um ein wenig Licht in das Dunkel aus Ge-
setzen und Paragrafen zu bringen, mochte
ich Thnen die wichtigsten Punkte auf dem
Weg zu einer rechtlich abgesicherten und
serviceorientierten Website aufzeigen. Es
ist leichter, als Sie vielleicht denken, Thren
Patienten auch auflerhalb Threr Geschafts-
zeiten eine Plattform zu bieten und ihnen
mit Rat und Tat zur Seite zu stehen.

Richtlinien, Gesetze, Verordnungen
Die Grundlage eines Internetauftrittes von
Arzten und Zahnirzten ist immer das so
genannte Sachlichkeitsgebot. Das heifst,
dass alle Informationen, die iiber die ei-
gene Website zuginglich sind, jeglicher
Wertung durch den Arzt entbehren miis-
sen. Dies gilt auch fir Links, die auf ex-
terne Inhalte verweisen. Jeder Arzt ist
schon per Definition eine unabhingige
Vertrauensperson und darf diesen Status
nicht zum eigenen Vorteil missbrauchen.
Wenn Sie sich bei der Gestaltung der In-
halte Threr Website auf sachliche und wer-
tungsfreie Informationen beschranken,
sind Sie nicht nur auf der rechtlich sicheren
Seite, Sie bestirken dariiber hinaus auch
das in Sie gesetzte Vertrauen Ihrer Patien-
ten.

Die wichtigsten Gesetze und Verordnun-
gen in Bezug auf die Prasentation der eige-
nen Praxis im Internet sind:

Andreas Schulz

novusMedicus -
Produktentwicklung

E-Mail:
andreas.schulz@novusMedicus.de
www.novusMedicus.de
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e Berufsordnung der zustindigen Kam-
mer,

¢ dasTeledienstgesetz (TDG) inkl. des Ge-
setzes fur den elektronischen Geschafts-
verkehr (EGG).

Der Umfang dieser Liste macht deutlich,

dass die Rechtsgrundlage doch recht tiber-

schaubar ist. Schon die Berufsordnung re-

gelt sehr genau die Art und Weise, wie sich

ein Arzt oder Zahnarzt nach aufSen prasen-

tieren darf, auch in Hinsicht auf die elek-

tronischen Medien.

Ihr digitales Praxisschild: Website
Laut der Berufsordnung der Kammern
gehort es zu einer Threr ,,besonderen Be-
rufspflichten® an der Forderung der Ge-
sundheitserziehung mitzuwirken. Und
welches Medium eignet sich hierfir besser
als das Internet? Wenn Sie also dessen
Moglichkeiten nicht nur zur Darstellung
der eigenen Person oder der eigenen Praxis
nutzen, sondern aktiv wertvolle Inhalte
vermitteln, die der Aufklirung und dem
Verstandnis Threr Patienten dienen, erfiil-
len Sie damit einen wichtigen Anspruch Ih-
rer Berufsordnung.

Gerade was die Darstellung Threr Praxis
und Threr Person angeht, unterliegen Sie
gewissen Beschriankungen. Da Thnen als
Zahnarzt jegliche Art der Werbung verbo-
ten ist, sollten Sie in diesen Bereichen be-
sondere Vorsicht walten lassen. Zuldssige
Angaben zu Person, Praxis und Tétigkeits-
schwerpunkten sind in den jeweiligen Be-
rufsordnungen unmissverstandlich aufge-
fuhrt.

In jedem Fall sollten Sie Thre Website tiber
eine einfach gestaltete Startseite zuging-
lich machen. Diese Startseite sollte fol-
gende Inhalte enthalten:

e Name und Titel des Zahnarztes

e Angaben zu Titigkeitsschwerpunkten

It. BO
¢ Anschrift der Praxis
e Telefon, Fax, E-Mail
o Offnungszeiten
e Link auf Impressum
¢ Link auf die eigentliche Website.

Der Einsatz einer solchen Startseite stellt
sicher, dass der Besucher Threr Website
keine Informationen erhilt, die er nicht
ausdrucklich anfordert. Die Inhalte ent-
sprechen den Vorgaben der Berufsordnung
und stellen es dem Patienten frei, weiterge-
hende Informationen abzurufen. Einfach
ausgedruckt handelt es sich bei dieser Seite
um ein digitales Praxisschild, das sich in-

haltlich an den Richtlinien fiir normale
Praxisschilder orientiert.

Werbung verboten!
Ein weiterer sehr wichtiger Punkt ist die
Werbung. Sie ist jedem Zahnarzt laut Be-
rufsordnung verboten und sollte auch auf
einer Praxis-Homepage unterbleiben. Be-
achten Sie jedoch, dass auch bildliche Dar-
stellungen vom Zahnarzt selbst in Berufs-
kleidung oder bei Ausfiihrung seiner
Tatigkeit als Eigenwerbung angesechen
werden. Verzichten Sie daher lieber auf
solche Bilder.
Auch bei Veroffentlichungen mit medizini-
schem Inhalt sollten Sie unbedingt darauf
achten, dass Sie sich und Ihre Praxis nicht
werbend herausstellen. Ein weiterer wich-
tiger Aspekt ist der Umgang mit Informa-
tionen tiber Arzneimittel oder Medizin-
produkte. Auch hier ist Thnen als Zahnarzt
eine werbende Herausstellung untersagt.
Das bedeutet jedoch nicht, dass Sie voll-
kommen auf deren Nennung verzichten
miissen. Gerade technologische Neuent-
wicklungen wie Laser oder digitales Ront-
gen sind fur Thre Patienten oft von grofSem
Interesse. Und naturlich haben sie ein
Recht darauf, tiber neue Behandlungsme-
thoden und Technologien informiert zu
werden. Achten Sie bei der Prasentation
neuer Medikamente oder Medizinpro-
dukte daher auf einen neutralen Stand-
punkt. Unterlassen Sie wertende Formulie-
rungen, und informieren Sie sachlich tiber
Vor- und Nachteile neuer Produkte oder
Verfahren.
Die beste Moglichkeit dem Sachlichkeits-
gebot nachzukommen, ist der Verweis auf
entsprechende unabhingige Studien, die
die Wirksamkeit einer Arznei oder einer
neuen Technologie bestitigen oder wider-
legen.

Allgemeine Informationspflichten
Unabhingig von den rechtlichen Regelun-
gen der Berufsordnung unterliegen Sie mit
einer eigenen Website auch den Bestim-
mungen des Teledienstgesetzes (TDG),
welches die Rahmenbedingungen fiir die
Nutzungsmoglichkeiten  elektronischer
Medien festlegt.

Fur den konkreten Fall einer Online-Praxis
fur Zahnirzte sind jedoch nicht allzu viele
Dinge zu beriicksichtigen. Im Wesentlichen
gehtes dabei um bestimmte Informationen,
die Sie als Anbieter einer ,,kommerziellen
Website bereitstellen miissen. Da diese In-



formationen ,,unmittelbar erreichbar“ und

»standig verfligbar® sein sollen, ist die bes-

te Moglichkeit ein so genanntes Impres-

sum, welches Bestandteil der Mentistruktur

und damitvon jeder Einzelseite aus erreich-

bar ist.

Folgende Informationen miissen Sie laut

TDG im Impressum Ihrer Website verof-

fentlichen:

e Name sowie Anschrift Threr Praxis

e Thregesetzliche Berufsbezeichnung inkl.
des Staates, in dem diese verlichen
wurde

e Angaben fiir eine schnelle elektronische
Kontaktaufnahme (Telefon, Fax)

¢ Eine E-Mail-Adresse, unter der Thre Pra-
xis erreichbar ist

e Angabe der zustindigen KZV

e Thre Zulassungsnummer

e Angabe der zustindigen Zahnirzte-
kammer

e Einen Link zur jeweiligen Berufsord-
nung

zukunftspraxis

e Thre Umsatzsteueridentifikationsnum-
mer, sofern vorhanden.
All diese Informationen dienen der Trans-
parenz kommerzieller Angebote im Inter-
net. Wenn diese Angaben fehlen oder
schlecht zuganglich sind, konnen laut Ge-
setz Geldstrafen bis 50.000 EUR verhangt
werden.
Zusammenfassend kann man sagen, dass
Sie nur drei Dinge beachten miissen, um
die gesetzlichen Anforderungen an eine
Online Praxis zu erfullen. Das wichtigste
ist das von der Berufsordnung geforderte
Sachlichkeitsgebot in allen veroffentlich-
ten Informationen. Dartiber hinaus sollte
Thre Website nur iiber ein ,digitales Pra-
xisschild“ erreichbar sein, um Missver-
standnisse zu vermeiden.
Der letzte wichtige Punkt ist das Impres-
sum, das den Bestimmungen des Tele-
dienstgesetzes entsprechen muss, und
schon steht einer erfolgreichen Online-
Praxis nichts mehr im Weg. I
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~ _kontakt:

TV-Wartezimmer
Gesellschaft fiir

moderne Kommunikation
MSM GmbH & Co. KG
Erdinger Strale 43b
85356 Freising

Tel:08161/547723
Fax:08161/5477 30
E-Mail:
info@TV-Wartezimmer.de
www. TV-Wartezimmer.de
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‘Das multimediale
Wartezimmer

Fachkompetenz alleine stellt den Erfolg einer Zabnarztpraxis langst nicht
mehr sicher. Der Zahnarzt ist heute auch als Unternebmer und professionel-
ler Kommunikator gefragt. Zabndrzte, die Selbstzahlerleistungen aktiv an-
bieten wollen, finden in ,, TV-Wartezimmer eine Plattform.

| Ruth Edel

ufderIDS2005 haben sichnebendem
Aetablierten Anbieter aus Freising

gleich zwei Neue Marken prisentiert.
Unisono erkliren alle Anbieter, dass in weni-
gen Jahren Multimedia im zahnirztlichen
Wartezimmer eher Normalfall als Ausnahme
sein wird. Die Zukunftspraxis ist multime-
dial! Infotainment heif$t dabei das Schlagwort
indem rasantwachsenden Multimediamarkt,
das ist Unterhaltung und Information in ei-
nem. Trockene Informationen, verloren wir-
kende Fakten, bei denenniemand hinhort, das
ist passee. Aufgepeppt in kleinen Filmen, zu
Selbstzahlerleistungen und dazu erginzend
kurze Filme aus der Natur- und Tierwelt —im
Medium Fernsehen lassen sich viele Informa-
tionen leicht verstindlich darstellen. Und
fernsehen tun fast alle gerne. Das ist mittler-
weile auch in den Wartezimmern der Zahn-
arztpraxen moglich. Die Installationszahlen
allein des Marktfihrers belegen diesen Trend.
Obwohl TV-Wartezimmer nicht nur Zahn-
arztpraxen mit seinen edlen GrofSbildschir-
men ausstattet, sondern auch solche von Hu-
man- und Tiermedizinern, finden gleichwohl
bereits gut die Halfte aller Installationen im
Dentalbereich statt.

Der Grund fiir den Erfolg
Der Grund fur diesen Erfolg von TV-Warte-
zimmer ist einfach. TV-Wartezimmer bringt
Unterhaltung zu drztlichen Leistungen in fil-
mischer Darstellung, Information sowie
optisch ansprechende Medien-Technik in das
Wartezimmer: Patienten empfinden die ,,ge-
fuhlte“ Wartezeit verkiirzt. Aber der Zahn-
arzt erhilt gleichzeitig auch ein hochwertiges
Kommunikationsmittel, mit dem er seinen
Patienten, seine Praxis und sein Team prasen-

tieren und die wirtschaftlich notwendigen
Selbstzahlerleistungen seiner Praxis anschau-
lich, industrieneutral und juristisch sowie me-
dizinisch einwandfrei niher bringen kann.
Markus Spamer, Geschiftsfithrer von TV-
Wartezimmer, konkretisiert das Konzept an
einem Beispiel aus der Praxis: ,,Fiir Zahnme-
dizinerist TV-Wartezimmervorallem deshalb
interessant, weil sie gezielt, effizient und an-
schaulich auf eigene Leistungen wie etwa
Bleaching, Implantate oder Inlays filmisch
hinweisen.“ Aktuelle Studien belegen: Rund
55% der Nachfragen nach einzelnen Produk-
tenoder Behandlungen fithren Medizineraus-
schliefSlich auf ein Infotainment-System in
ihrem Wartezimmer zuriick. Nur 19 % hinge-
gen entfallen beispielsweise auf Patientenbro-
schiiren.

Hochmodern und kostenneutral

Die hochmoderne Hardware aus einem 42"-
Plasma-Markenbildschirm (alternativ 30”
LCD), einem ultraflachen und fliisterleisen
Pentium 4 PC, das Rahmen-Programm mit
preisgekronten Tier- und Naturfilmen, ta-
gesaktuellen Nachrichten und die Selbstdar-
stellungder Praxisistdurch das Konzeptvon
TV-Wartezimmer fur den Zahnarzt dabei
sogar vollig kostenneutral. TV-Wartezim-
mer finanziert sich quasi auf Erfolgsbasis
ausgeringen Sendegebiihren fiir die optional
buchbaren Filme zu Selbstzahlerleistungen.
Diese sind so bemessen, dass ein einziger
Patient im Monat, der die Leistung nach-
fragt, diese bereits mehr als amortisiert.
Dass heute bereits durchschnittlich 6,4
dieser Filme pro Standort kontinuierlich
laufen, belegt, dass sich dieses System fir
den Zahnarzt auf jeden Fall rechnet. II
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Buch:

Prognose der Zahnarztezahl
und zahnarztliche Leistungen

Im Dezember 2004 aktuell er-
schienenistderBand29der|DZ-
Materialienreine mit dem Titel
~Prognose der Zahnérztezahl
und des Bedarfs an zahnérztli-
chen Leistungen bis zum Jahr
2020, Diese Prognose-Studie
kniipft an die bereits im Jahre
1990 (vgl.IDZ-Materialien, Band
9) und 1997 (vgl. IDZ-Informa-
tion vom 26.02.1997) vorgeleg-
ten Vorausschatzungen zur Zahl
und Struktur der Zahndrzte in
Deutschland in ,mittlerer” Zu-
kunft an. Fiir die aktuelle Prog-
noseschatzung wurden samtli-
che Datenquellen aktualisiert

unddurchweitere neue Informa-
tionen ergdnzt, gleichzeitig
wurden erstmals so genannte
Arbeitszeitdquivalente berech-
net und der so zahlenméaBig
gefasste  Manpower-Ansatz
einem ebenfalls prognostizier-
ten zahnmedizinischen Behand-
lungsbedarf in der Bevélkerung
gegeniibergestellt. Aus einem
Abgleich  beider Parameter-
abschétzungen konnen Fragen
der Uber- bzw. Unterversorgung
auf ein konsequentes zahlen-
méBiges Fundament gestellt
werden. Im Hinblick auf die mut-
maBliche Zahl der Zahnarzte im

Jahre 2020 werden in der vorlie-
genden Arbeit drei Prognoseva-
riantenin Anschlag gebracht, die
sich im Kern durch alternative
Ansdtze der jéhrlichen Approba-
tionsquoten unterscheiden.
DasForschungsprojektwurdein
wissenschaftlicher Zusammen-
arbeit mit dem Institut InFor-
Med/Ingolstadt durchgefiihrt.
J.G. Brecht, V. P.Meyer, A. Aurbach, W.
Micheelis

IDZ-Materialienreihe Band 29

ISBN 3-934280-64-1

Bezugspreis: 39,95 EUR
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Zahnlos im Weltall

Seitlangerem ist bekannt, dass Aufenthalte auBerhalb der Erdatmos-
phére zu Verlustenan Knochenmasse und Knochendichte fiihren. Die
Schwerelosigkeit des duBeren Weltraums verursacht einen zehnmal
hoheren Knochenverlust als auf der Erdoberflache. Je langer der
Weltraumaufenthalt dauert, umso groBer ist logischerweise dieser
Abbau. Auf der letzten Jahrestagung der Mars Society berichtete nun
Commander William Stenberg, ein Parodontologe im US Public
Health Service, dass auch Z&hne im Weltraum eine Art von Osteo-
porose erleiden. Im Hinblick auf l&ngere Weltraumfliige, z.B. zum
Mars, sind die gesundheitlichen Konsequenzen beziiglich des Allge-
meinbefindens der Astronauten betréchtlich. Dadie korpereigene Re-
paraturfahigkeitim All stark reduziert ist, nehmen die Knochendichte
undderKalziumgehaltrapideab. Wahrend aberalle anderen Knochen
nach der Riickkehr zur Erde wieder aufgebaut werden, bleibt der Al-
veolarknochen geschwécht und die Z&hne damit geféhrdet.
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Stiftung Warentest:

zahnmedizin | f{B’kUS

Aktualisierter Ratgeber zu
Vorsorge, Behandlung und Kosten

STIFTUNDG WARENTERT |

Der Ratgeber ,Zahne® der Stif-
tung Warentest bietet einen
Uberblick iiber die Vor- und
Nachteile klassischer und mo-
derner Behandlungsmethoden
sowie iber die aktuellen Er-
kenntnisse zurVorsorge. Der ak-
tualisierte Ratgeber verschafft

auf 192 Seiten einen kompakten
und verstandlichen Uberblick
iiber Zahngesundheit und Be-
handlungsmethoden sowie iiber
Zahnersatz und -kosmetik. Ant-
worten auf Fragen wie nach der
Eignung verschiedener Zahner-
satzprodukte, fiir die Korrektur
von Fehlstellungen oder nach
potenziellem Eigenleistungsan-
teil bieten eine wichtige Grund-
lage fiir das spéatere Beratungs-
gesprach mit dem Zahnarzt.
Auch fiir Konfliktfélle nach einer
Behandlung gibt es konkrete
Empfehlungen.

Das Buch kostet 12,90 Euro und
ist seit 22. Mdrz 2005 im Buch-
handel erhéltlich oderzu bestellen
iiber Tel. 0 18 05/00 24 67 (12
Cent/Minute) oderim Internet un-
ter www.stiftung-warentest.de

GroBstudie:
Wie gesund sind die Zahne der

Deutschen?

Im Auftrag der Kassenzahnérztlichen Bundesvereinigung (KZBV) und
der Bundeszahnérztekammer (BZAK) startete im Mérz eine bundes-
weite GroBstudie zum Stand der Zahngesundheit in der Bevolkerung.
Die ,Vierte Deutsche Mundgesundheitsstudie (DMS IV)* nimmt bei ei-
nem représentativen Querschnitt der Bevélkerung die Verbreitung von
Zahnkaries und Erkrankungen des gesamten Zahnhalteapparates (Pa-
rodontopathien), die Mundhygiene und Erndhrungsgewohnheiten, die
Inanspruchnahme zahnérztlicher Dienstleistungen und die mundge-
sundheitshezogene Lebensqualitdt nach international vergleichbaren
MaBstében unter die Lupe. Ziel ist es, die Daten iiber die Mundgesund-
heitund zum zahnérztlichen Versorgungsgrad in Deutschland auf einen
aktuellen Stand zu bringen.

Das von KZBV und BZAK getragene Institut der Deutschen Zahnérzte
(IDZ)inKalnistfiir die Gesamtstudie verantwortlich. Wissenschaftliche
Unterstiitzung erhélt die Studie dartiber hinaus durch die Universitéts-
zahnkliniken in Dresden, KéIn und Hamburg.

Die bundesweite Untersuchung ergénzt drei GroBstudien aus den Jah-
ren 1989, 1992 und 1997, bei denen erstmals genaue Daten iiber die
Mundgesundheit der Deutschen ermittelt wurden. Ziel der beteiligten
Wissenschaftleristes, durch die aktuelle Untersuchung Veranderungen
erkennen und auswerten zukonnen, der Offentlichkeit und den Zahnérz-
tenselbstfundierte medizinische Orientierungsdaten an die Hand zu ge-
ben, um das System der zahndrztlichen Versorgung in Deutschland den

Aktuelle Online-Technologie:

Telematik praktisch

Bestes Beispiel fiirrasant wachsende Telematik-Potenziale ist derzeit
die sichere Online-Kommunikation zwischen Zahnarztpraxis und
KZV iber die KZBV-Plattform ,Zahndrzte Online Deutschland®
(Z0D). Die KZV Nordrhein bietet hier z.B. das Abrechnungs-Portal
www.mykzv.de, das bereits auf Grundlage der ZOD-Spezifikationen
realisiert wurde. Mit dem Deutschen Zahnarzt-Netz (DZN) présen-
tiertdas Dienstleistungsunternehmen DGN Service dazu passend die
ideale Telematik Plattform, um in der zahnérztlichen Praxis einfach
und sicher an der Online-Abrechnung und weiteren eBusiness-
Diensten teilzunehmen. Denn die ausschlieBlich akademischen Heil-
beruflern zugéngliche Intranet-Technologie des DZN schiitzt die An-
wender und deren Praxissysteme konsequent vor den Online-Risiken
herkdmmlicher Internet-Zugénge. Hinzu kommen zahlreiche berufs-
standesspezifische Inhaltsangebote im DZN wie zum Beispiel aktuelle
zahnmedizinische und wirtschaftliche Fachinformationen, erganzt
um attraktive Hardwarepakete und qualifizierte technische Hotlines.
Das andere Passstiick zum Einstieg in die Telematik-Welt liefert die
medisign Card. Als erste und bisher einzige digitale Signaturkarte ist
sie nach ZOD-Standard zertifiziert und damit als entscheidender Zu-
gangsschliissel zur Online-Abrechnung fiir Zahnérzte verfigbar.
Dabei bringt die HPC-kompatible medisign Card alle weiteren wich-
tigen Telematik-Anwendungen fiir die zahndrztliche Praxis gleich
mit: Von den eBusiness-Ldsungen der APOBank (iber die Online-
Privatliquidation der PVS bis zur sicheren Kommunikation via
E-Mail, VCS, ELSTER usw.

www.dgnservice.de, www.medisign.de
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wechselnden Herausforderungen anzupassen.

VDDS-RZ:

Sicherer VVersand von
Abrechnungsdaten

Der Verband Deutscher Dental-
Software  Unternehmen e.V.
(VDDS) hat in Zusammenarbeit
mit den zahnérztlichen Rechen-
zentren die Schnittstelle VDDS-
RZ neu konzipiert: ab dem 1. Juli
2005 werden die Rechnungsda-
ten verschliisselt iibergeben.
Somitsind die sensiblen Abrech-
nungsdaten erstmals rundum
vor Datenmissbrauch geschiitzt.
Denn nur Rechenzentren, die as-
soziierte Mitglieder des VDDS
sind, konnen die Daten ent-
schliisseln.

Mit Erscheinen der neuen Version
VVDDS-RZ 2.0 Schnittstelle wer-
den die Vorgéngerversionen ein-
gestellt. Mitder neuen Version 2.0
kénnen nurnoch die Stellen Daten
auslesen, die den passenden De-
kodierungs-Schliissel dazu ha-

ben. Geldnge ein Dritter an die Da-
ten, so wdren sie fiir ihn nicht les-
bar und somit wertlos.

Die Schnittstelle VDDS-RZ regelt
seit 1998 den Austausch der
Rechnungsdaten zwischen Praxis
und  Rechenzentrum.  Alle
Zahnérzte, die eine Praxissoft-
ware einer der VDDS-Mitgliedsfir-
men in ihren Praxen einsetzen,
kénnen mittels dieser standardi-
sierten Schnittstelle Abrechnun-
gen iber zahnérztliche Verrech-
nungsstellen abwickeln.
AufderIDSinKélnwurde die neue
Schnittstelle erstmals von den
Mitgliedsh&usern des VDDS vor-
geflihrt. Zum dritten Quartal wird
die VDDS-RZ 2.0 dann den
Zahnarzten zur Verfiigung ge-
stellt.

www.vdds.org
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Abb. 1: Apikale Aufhellung an Zahn 36.— Abb. 2: Die Kanallinge wird auf Laserfaser markiert.

Abb. 3: Nach drei Wochen. — Abb. 4: Legen der Wurzelfiillung nach zehn Wochen. — Abb. 5: Kontrollaufnabme nach zwdélf Monaten.
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Laserbehandlung bei

endodontischen Problemen

Wesentliche Voraussetzung einer gelungenen endodontischen Behand-
lung ist die anschliefSende Keimfreibeit von Wurzelkanal und Wurzelden-
tin. Denn die den Wurzelkanal besiedelnden Keime konnen ins apikale Ge-
webe tibertreten, in deren Folge sich ein Abszess, ein Granulom oder eine

radikuldre Zyste entwickeln konnen.

Dr. Matthias Fezer

a sich die Bakterienbesiedelung
D nicht nur auf den Wurzelkanal selbst

beschriankt, sondern auch die Den-
tintubuli mit einschliefSt, besteht die Gefahr,
dass trotz bester mechanischer Kanalaufbe-
reitung und -desinfektion gentigend virulente
Keime im apikalen Drittel verbleiben und die
apikale Parodontitis aufrechterhalten. Je
weiter die Infektion fortgeschritten ist, desto
grofer ist die Gefahr, dass diese Keime ent-
lang der Dentintubuli ins Dentin eindringen.
Zwar wird je nach Aufbereitungsgrad dieses
infizierte Dentin abgetragen, doch setzt die
Dentindicke der Aufweitung des Kanals
Grenzen. Sind Bakterien nur weit genug ein-
gewandert, verbleiben sie im Wurzeldentin
und konnen zu einer Reinfektion fiihren. Die

Gewebsdegeneration geht weiter und kann
bis zur Osteolyse fuhren. Aus dem bisher Ge-
sagten ergibt sich fiir die eigene Praxis quasi
zwangsldufig der Wunsch, moglichst jede
Chance zunutzen,umdie Keimbesiedlung im
infizierten Kanal zu reduzieren. Entscheidet
doch das Ergebnis dieser Therapie ganz we-
sentlich tiber den Fortbestand oder Verlust
natiirlicher, ,eigener* Zahnsubstanz und da-
mit verbunden Gber das Wohlbefinden des
Patienten. Bei der Suche, die Prognose unse-
rer endodontischen Behandlung zu verbes-
sern, fiel die Aufmerksamkeit schon sehr frith
auf die Lasertechnik, zumal auch immer
mehr Studien die Wirksamkeit dieses neuen
und fremden Instruments belegten (z.B. Gut-
knechtetal. 1991,1997). Angesichts der Tat-
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Abb. 6: Der LDS 200 von Me-
Dys wurde speziell fiir die De-
kontamination konzipiert.

Abb. 7: Kontrollaufnabme nach
zwolf Monaten.
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sache, dass man als niedergelassener Zahn-
arzt in einer schwibischen Kleinstadt die
Kosten-Nutzen-Regeln nichtganzaufSeracht
lassen kann, dauerte es dann doch einige Zeit
bis wir unseren Patienten ein solches System
anbieten konnten.

Dioden-Dekontaminationslaser

Vor zehn Jahren kamen die ersten Dioden-
Dekontaminationslaser auf den Markt:
Ein angemessener Preis um die 7.000,-
Euro, eine Leistung mit ca. 2 Watt verbun-
den mit einem kompakten Aufleren und ge-
ringem Gewicht zeichnet z.B. den LDS200
von MeDys aus. Hinzu kommt, das Gerit
ist spezialisiert auf die Dekontamination in
Endodontie, PA und Periimplantitis. Da-
mit bietet es auch jemandem, der nicht
gleich ,Laserzahnheilkunde“ betreiben,
sondern einfach ,nur“ seine Zahnheil-
kunde verbessern will, ein vernunftiges
Preis-Leistungs-Verhaltnis. Wann, wie und
wieso dieser Laser bei uns eingesetzt wird,
verdeutlicht folgendes Fallbeispiel: Eine
28-jahrige weibliche Patientin besuchte
unsere Praxis am 28.7.2003 (Abb. 1) mit
akuten Schmerzen am pulpatoten Zahn 36.
Die rontgenologische Untersuchung zeigte
eine apikale Aufhellung und einen interra-
dikularen Abszess. Beide Entziindungs-
herde waren manifest. Hier kamen zwei
Symptome zusammen, von denen schon
jede einzelne als fur den Zahn kritisch zu
bewerten ist. Hitte die Patientin an diesem
Tag nach einer Prognose gefragt, so wire
die passende Antwort in etwa so ausgefal-
len: ,, Wir werden alles tun, um den Zahn zu
erhalten, doch im Moment ist eine fun-
dierte Voraussage schwer zu treffen!

Wurzelkanal
Im ersten Schritt wurde Zahn 36 trepaniert,
die anschlieffende, maschinelle Aufberei-
tung erfolgte mit ProTaper-Instrumenten in
Wechselspulung mit 3%igem H,O,und 5 %
NaOCI. Nach elektronischer und radiologi-
scher Langenbestimmung (Abb. 2) wurden
die Kanile danach mit Papierspitzen ge-
trocknet und die Laserdesinfektion vorbe-
reitet: Die Arbeitslange wird mittels Gum-
mistopp auf die Glasfaser tibertragen. Dann
wird die Faser mit knapp tuber 200 pm
Durchmesser bis fast zum Apex einge-
bracht. Der Laser (MeDys LDS200) wurde
mit 1 W fiir 5 Sek. ausgelost, wobei die Glas-
faser langsam nach oben gefithrt wird. Der
Vorgang wurde je Kanal dreimal wieder-
holt. Wichtig dabei ist, insbesondere beim

Diodenlaser, zwischen den Behandlungen
die Faserspitze auf abgelagertes, karboni-
siertes Gewebe zu kontrollieren. Verunrei-
nigungen am Faseraustritt absorbieren fast
die gesamte Laserenergie in der Spitze. So
bleibt weniger Energie zur Verfiigung, um in
die Dentintubuli einzustrahlen und die ver-
bliebenen Bakterien zu eliminieren. Um die
mit der Laserdesinfektion erreichte Keimar-
mut abzusichern und eine Neukolonisie-
rung zu erschweren, wurde der endodonti-
sche Eingriff durch Einbringen einer medi-
kamentosen Einlage mit Ledermix abge-
schlossen.

Parodontium

Im nachsten Schritt ging esjetzt darum, auch
die Situation im Periodont von 36 zu ver-
bessern. Zunichst durch eine Inzision des
bukkalen Abszesses. Der eine oder andere
Kollege fiihrt diesen Schritt sicher auch mit
einem Laser aus. Angesichts der vorhande-
nen Palette chirurgischer Instrumente er-
schliefStsich der zahnarztliche Sinn einer sol-
chen Mafinahme nur duflerst zégerlich. Die
Inzision wurde daher in der vestibuldren Ta-
sche mit einem Skalpell durchgefiihrt, die
anschliefende interradikuldre Reinigung
mit den gingigen Handinstrumenten. Ge-
nauso wie im Wurzelkanal ging es auch hier
darum, das infektiose Material abzutragen,
um eine weitgehend keimfreie Umgebung zu
schaffen. Dasist trotz allen Bemuhens allein
durch manuelle Reinigung nicht sicherzu-
stellen. Wie bei der Endodontie wird die La-
serstrahlung zusitzlich zu konventionellen
Mafsnahmen eingesetzt. Den sinnvollen
Einsatz des Diodenlasers bei bakteriellen
Verinderungen des Parodontiums wiesen
u.a. Bach und Neckel 2000 im Rahmen ih-
rer vergleichenden 35-Jahres-Studie nach.
Mit einer Einstellung von 1W wird mit der
Laserfaser in Kontakt 20 Sekunden lang die
Zahnwurzel abgefahren. Zahnwurzel und
Faserende bilden dabei einen Winkel von ca.
45°,waseine Bestrahlung nicht nuram Kon-
taktpunkt, sondern auch um die Kontakt-
flaiche herum garantiert. Nach der Laserdes-
infektion wurde die Naht verschlossen.

Verlauf
Angesichts der komplexen Symptomatik
wurde der Wurzelkanal nach drei Wochen
am 19.08.03 erneut wechselgespilt. Abbil-
dung 3 zeigt die apikale Situation. Hinzu
kam, wie beim ersten Mal, die Ledermixein-
lage, um die Keimarmut zu erhalten. Zwar
hitte auch eine zusitzliche Laserdesinfek-
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tion nicht geschadet, doch da die Abheilung wie
vorgesehen komplikationslos verlief, war eine
solche auch nicht notwendig. Im Gegensatz zur
medikamentosen Einlage wirkt sie ja nur mo-
mentan auf die Keimbesiedelung. Sie verbesserte
zwar die Voraussetzungen fiir die Ledermixein-
lage, soll und kann sie aber nicht ersetzen. Etwa
vier Wochen spiter (17.09.03) wurde die Wur-
zelfilllung (Abb. 4) mit Thermafil gelegt, als Sea-
ler kam RoekoSeal Single Dose zum Einsatz. Die
Kontrollaufnahme (Abb. 5) nach zwolf Monaten
zeigt, dass die apikale Aufhellung verschwunden
und die interradikuldre Aufhellung zuriickge-
gangen ist. Samtliche Entziindungsherde sind ab-
geheilt; Zahn 36 ist wieder fest. Die Patientin ist
zufrieden damit, dass ihr Zahn erhalten wurde.
Sie konnte nachvollziehen, dass wir alles unter-
nommen haben, um ihren eigentlich verlorenen
Zahn zu erhalten. In diesen Fillen spielt auch die
Tatsache keine Rolle, dass fiir den BEMA die Po-
sition ,,Laserdesinfektion“ nicht existiert und sie
deshalb auch nicht als Sachleistung abgerechnet
werden kann. Der Patient — auch der Privatpati-
ent — zahlt diese Leistung selbst, nachdem vorab
eine ,,freie Vereinbarung“ abgeschlossen wurde.
Hier werden Kosten und Eingriff benannt und
vom Patienten akzeptiert. Denn — so zynisch ist
die Logik unsere Abrechnungssystematik, die
Extraktion ware wahrscheinlich auch eine medi-
zinisch ausreichende Versorgung, aber der wirt-
schaftlichere Weg gewesen. Der Laser bzw. die
Laserdesinfektion bietet in diesem Rahmen eine
Moglichkeit, die aufwindigen Versorgungen ei-
nes solchen Zahnes zu vereinfachen. Auf Basis
der erreichten Keimarmut greifen unsere thera-
peutischen MafSnahmen einfach besser und
schneller. Das spart Zeit und ermutigt mich auch
als niedergelassener Zahnarzt, der auf ,seine“
Kosten achten muss, Fille konservativ zu behan-
deln, deren Prognose zunichst zweifelhaft er-
scheint.

Der LDS 200
Das kompakte Geridt mit nur 2,7 kg Gewicht
findet in der Endodontie, Parodontologie und
bei der Behandlung der Periimplantitis seinen
Einsatz. Die keimtotende Wirkung der 810 nm
Diode basiertauf der thermischen Reaktion des
Laserlichts im Gewebe. Mit einer Leistung bis
2 Watt cw verspricht der LDS 200 Sicherheit
bei den wesentlichen und sinnvollen Anwen-
dungen dieser Wellenldnge. Dabei garantiert
die Einhaltung klinisch gesicherter Werte den
gewunschten Effekt, ohne Gefahr fur das um-
liegende Gewebe. Wirksame Einstellungen zur
Bakterienreduktion bei der Periimplantitis, der
Parodontologie und Endodontie bewegen sich
ca.um 1 Watt. 1l
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Gingivale Retraktion
ohne Faden

Fiir die Passgenauigkeit und den Langzeiterfolg von festsitzenden prothe-
tischen Restaurationen nimmt die Abformung eine ganz entscheidende
Schliisselrolle ein. Ungenauigkeiten oder Defekte konnen bei der Abfor-
mung zu fehlerhaften Modelldimensionen fiibren.

Prof. DDr. Herbert Dumfahrt

ie laborgefertigte, prazise Arbeit
D passt zwar gut auf dem Modell, doch

die Passung am praparierten Zahn-
stumpf ist unbefriedigend. Moderne Abform-
materialien wie additionsvernetzende Sili-
kone weisen exzellente physikalische Eigen-
schaften auf, sodass der Abformnahme, als
Hauptfehlerquelle, grofSte Beachtung ge-
schenkt werden muss. Im Besonderen ist hier
das Gingiva-Management in Bezug auf
Feuchtigkeitskontrolle und Gingiva-Verdran-
gung zu erwahnen, die iber Erfolg oder Miss-
erfolg entscheiden. Equigingival und speziell

Abb. 1: Priparierter Zabn 23 mit 1-2 mm subgingi-
valer Priparationsgrenze.

Abb. 3: Applizieren von Magic FoamCord auf Pripa-
ration und Gingiva.

subgingival gelegene Praparationsgrenzen
miissen vor dem Aufbringen des Abformma-
terials erst dargestellt werden. Fur die Ver-
driangung des Weichgewebes bzw. das Eroff-
nen des Sulkus kommen heute grundsitzlich
folgende drei Methoden zur Anwendung;:

1) mechanische Verdréngung

2) chemomechanische Verdréngung

3) elektrochirurgische Reduktion
Das chemomechanische Vorgehen ist wohl
am meisten verbreitet und ist eine Kombina-
tion aus mechanischer und chemischer Ver-
driangung. Dabei wird ein Retraktionsfaden,

Abb. 2: Einprobe Comprecap anatomic.

Abb. 4: Ausgehirteter Magic FoamCord mit Com-
precap anatomic.

praxis

zahnmedizin
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~ _kontakt:

Colténe/Whaledent
GmbH & Co. KG
RaiffeisenstraBe 30

89129 Langenau

Tel.: 073 45/805-0
Fax:07345/805-201

E-Mail:
productinfo@coltenewhaledent.de
www.coltenewhaledent.de
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Abb. 5: Ausgehdrtete AFFINIS PSS-Abformung mit
Magic FoamCord.

Abb. 7: Definitive Abformung mit AFFINIS (regular
und heavy body Coltene/Whaledent AG)—die subgin-
givalen Priparationsgrenzen sind klar abgeformt.

Abb. 9: Exakt sitzende Vollkeramikkrone auf dem
Modell.

mitoder ohne chemischen Adstringens, im Sul-
kus platziert. Neben der mechanischen Ver-
drangung der Gingiva durch den Faden soll
auch die chemische Substanz (z.B. Epinephrin,
Aluminiumchlorid oder Eisensulfat) zu einer
zeitlich begrenzten Kontraktion des Weichge-
webes fiihren. Nachteil der Applikation des Fa-
dens ist, neben dem erheblichen Zeitaufwand,
auch das Auftreten von Rezessionen der Gin-
giva durch die Traumatisierung. Seitca. einem
Jahr steht uns im klinischen Versuch ein véllig
neues Material fur diesen Zweck zur Verfu-
gung. Das Material Magic FoamCord gewihr-
leistet eine zufrieden stellende Gingivaver-
drangung, ist dabei leicht zu applizieren und
fithrt zu keiner Traumatisierung des Gewebes.
Das Material ist ein additionsvernetzendes Si-
likonelastomer, das wihrend der Vernetzungs-
reaktion aufschdumt und dadurch eine tem-
porire Verdrangung der Gingiva bewirkt.

Abb. 6: Situationen nach Entnabme der Vorabfor-
mung — schonende Verdringung der Gingiva.

Abb. 10: Krone bei der Einprobe, die Réinder liegen
insgesamt subgingival.

Klinisches Vorgehen
Vor der Anwendung erfolgte eine optimale
Blutstillung (Abb. 1) sowie die Einprobe des
anatomisch geformten Kompressionshiit-
chens (Comprecap anatomic, Roeko) (Abb.
2). AnschliefSend wird der Silikonschaum aus
der 50-ml-Standard-Kartusche mit statischem
MischerumdiePraparationund angrenzende
Gingiva appliziert (Abb. 3). Eine Applikation
in den Sulkus ist lediglich bei sehr tiefen sub-
gingival gelegenen Praparationsrandern er-
forderlich. Bei Einzelzahnen wird der Silikon-
schaum Magic FoamCord mit Kompressi-
onshiitchen in den Sulkus gedriickt, in situ ge-
halten und verdimmt (Abb. 4). Dadurch wird
dieaufschaumende, erweiternde Wirkung des
Silikonschaums optimal genutzt. Sind meh-
rere praparierte Zahne abzuformen, wird an-
stelle der Kompressionshiitchen ein schnell-
abbindendes, geschmeidiges Knetsilikon



(z.B. AFFINIS putty super soft, Coltene/Wha-
ledent) (Abb. 5) in einem konfektionierten
Abformloffel (z.B. President-Abformloffel)
angewendet, um den Silikonschaum im Sul-
kus zu fixieren.

Wahrend der Silikonschaum aushartet,
kommt es zu einer erheblichen Volumenzu-
nahme durch Blasenbildung, dies fihrtzur ge-
wunschten Verdriangung der Gingiva. Nach
einer kurzen Mundverweildauer von fiinf Mi-
nuten werden entweder die Kompressions-
hutchen oder die Vorabformungentnommen.
Vorteilhaft ist die Tatsache, dass der Silikon-
schaum sowohl bei den Kompressionshiit-
chen als auch am Abformmaterial gut haften
bleibt und somit der auspolymerisierte
Schaum sich einfach, schnell und riickstands-
los entfernen ldsst. Dabei ist nicht, wie haufig
bei der Entnahme eines Retraktionsfadens,
mit einer Verletzung von kleinen BlutgefifSen
und einer nachfolgenden Blutung zu rechnen
(Abb. 6). Die praparierten Stimpfe werden
noch leicht getrocknet und anschliefSend die
definitive Abformung (z.B. mit AFFINIS re-
gular -, light- und heavy body, Colténe/Wha-
ledent AG) vorgenommen (Abb. 7).
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Klinische Erfahrung
Die bisherige klinische Erfahrung an mehr als
170 abgeformten Stiimpfen, bei 43 Patienten,
hat gezeigt:
Die Anwendung des Silikonschaums fiihrt
nicht nur zu einer schonenden Erweiterung
des Sulkus, es wird sogar die Gingiva insge-
samt auch etwas nach appikal verdrangt.
Durch die leichte Gewebekompression
kommt es offensichtlich auch zu einer zeitlich
begrenzten, geringeren Gingiva-Durchblu-
tung und reduzierten Blutungsneigung.
Bei allen Abformungen, bei denen der Sili-
konschaum als Vorabformmaterial einge-
setzt wurde, zeigte sich eine ca. 96%ige Er-
folgsrate (der definitiven Abformung). Dieses
Ergebnis entspricht in etwa den Resultaten,
die beim herkéommlichen Gingiva-Manage-
ment an tiber 1.500 Stimpfen an unserer Kli-
nik erhoben wurde. Durch die einfache An-
wendung und die erhebliche Zeitersparnis —
besonders bei der Abformung mehrerer
Stumpfe — sowie die gewebeschonende Re-
traktion, hat dieses Material das Potenzial,
die vorbereitenden MafSnahmen bei der Ab-
formung deutlich zu verbessern. i

ANZEIGE

L :
S
U,

Nite White ACP

Klirische sbaden 2eien, dass amophes Kalzid mphos phat CPunier der
; melzlis ionen remineralisiertt Wie White AP istdas @nziie
inahaElun (s materid mit pebentierter RGP Te: hnol ZEine neye
shdie Zeilt dass hbe White RCP nichtnur die 25hne | hrer Padenben aahellt es
nefeintibnen sich ein sahlenderas, [ esinderes Lichen 2

Wiir 3

0800-422 84 4
Mur i mpm

Direktwertrieb!
ie=, DixzuaDmmaliuiope A, Swmgnisdsinaung Ceuiacfiand Flosfeies Soaie | 82, AITS Enlman
Pt Errak dmnachbniddbhruyisns.cor, Iel: 93:0] F O-IF 930, Fx: -9300] r1¥49337 O 13

Tnnk Mirmshaler. Carpam b Sad et ST

T prmphm Kl mpnlinl en palorfmln 'nck ralnpla, o O ecen Oerln, becosls Cokba bl vl am Cem b e nimen Spar ip ek | e
A mrmier nininr bl

ACHmy ballwas, Aenks, lnke ek Puinreeo ol Anbmsm | i Backep Galsl b Aman rmpd e Ok b Peaapinln. aurel
frakw Owiliimeisir. Had, 005
Lkambs misuck aravik sl cipamedl




zahnmedizin |

Erfahrungsbericht

Erfolg mit einem
Prophylaxekonzept

In der jiingeren Vergangenbeit berichteten bereits viele Fachzeitschriften
iiber das effiziente und in der Praxis erprobte goDentis-Prophylaxekon-
zept. Im folgenden Beitrag berichtet Dr. Pietsch iiber seine Erfabrungen

Dr. Albert Pietsch

Praxis Dr. Pietsch und Partner
Bischof-Ketteler-Str, 31-33
63165 Miihlheim am Main

Mehr Informationen erhalten

Sie mithilfe unseres
Faxcoupons auf Seite 6.
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damit.

Dr. Albert Pietsch

seit Jahren ein umfassendes Vorsorge-

programm fur gesunde Zihne an. Die
professionelle Zahnreinigung steht fiir das
Ziel: Gesunde Zihne — ein Leben lang.
Durch regelmifSige Schulungen und den Be-
such von entsprechenden Seminaren sind
unsere Prophylaxemitarbeiterinnen immer
mit den neuesten Entwicklungen vertraut
und konnen die Patienten optimal betreuen.

l nunserer Praxis bieten wir den Patienten

Das Prophylaxekonzept

Um das Qualititsniveau der Prophylaxe zu
sichern, die Diagnoseméglichkeiten zu er-
weitern und modernste technische Gerite
einzusetzen, haben wir uns als eine der ers-
ten Praxen bereits im vergangenen Jahr ent-
schlossen, das Prophylaxekonzept der go-
Dentis GmbH in unsere Praxisphilosophie
zu integrieren. Das gemeinsame Ziel ist es,
durch strukturierte Zahnprophylaxe auf
hohem Niveau moglichst ein Leben lang die
eigenen Zihne zu erhalten.

Zur Basisschulung, welche im Rahmen
der Mitarbeiterfortbildung fiir goDentis-
Partnerpraxen verbindlich ist, reisten wir
nach Stuttgart mit drei zahnmedizinischen
Fachhelferinnen und zwei Zahnarzten.

Aus den Vorgesprédchen hatten wir
noch in Erinnerung:

,MitgoDentis ist der Fortschritt der Mundgesundheit
am professionell betreuten Patienten objektiv mess-
bar! Es handelt sich dabei um Zahnprophylaxe mit
System!"

Im Vorfeld des Seminars stellten wir uns dazu noch
einige Fragen:

» Wie kénnen reproduzierbare Messwerte (ber
den Zustand der Zahnfleischtaschen, unabhén-
gig von der untersuchenden Person, dargestellt
werden? (Natiirlich hatten wir die Unterlagen
lber die Florida-Probe-Sonde gelesen. Jedoch:
Sind die Daten wirklich objektiv?)

Ist die OHManager-Software im Praxisalltag
praktikabel? (Mit diesem Softwareprogramm
wird ein individuelles Risikoprofil des Patienten
aus den erhobenen Befunddaten ermittelt und
erforderliche Hinweise fiir die Wiederherstellung
einer optimalen Mundgesundheit gegeben.)

Wie verlésslich ist das Diagnodent-Gerét? (Die-
ses Gerat erméglicht mithilfe von Laser-Fluores-
zenz-Messungen die Friiherkennung von Karies
in Fissuren und Griibchen.)

Die Basisschulung
In Stuttgart erwarteten uns helle und sehr
ansprechende Raumlichkeiten. Durch die
intensive und personliche Betreuung
durch die goDentis Prophylaxemitarbei-
terinnen und Zahnarztinnen fithlten wir
uns bald wie in der eigenen Praxis. Die
Arbeitsabldufe sind perfekt organisiert
und die routinemiflige Nutzung von
Checklisten ist selbstverstindlich. Auch
hier haben wir auffallende Ahnlichkeiten
mit unserer Praxis festgestellt. Auf ndhe-
res Befragen erfuhren wir, dass das
goDentis-Kompetenz- und  Entwick-
lungscenter in Stuttgart, wie unsere Praxis
auch, seiteiniger Zeit nach den Qualitits-



Standards der EFQM zertifiziert ist. Im
Rahmen der praktischen Ubungen wurde
uns bewusst, wie wichtig die messbaren
Ergebnisse fiir Patient, Mitarbeiter und
Zahnarzt sind. Der Patient kann den ak-
tuellen Stand und die Verlaufskontrolle
seiner Mundgesundheit auf dem Bild-
schirm verfolgen und erhilt eine anschau-
licheund verstandliche Darstellung seiner
Mundgesundheit. Die Fortschritte der da-
nach eingeleiteten MafsSnahmen lassen
sich somit eindrucksvoll dokumentieren.
Zugegeben: Die ersten Ubungsstunden
mit der Florida-Probe-Sonde waren nicht
ganz einfach und nicht ganz schmerzfrei
(alle Teilnehmer des Seminars sondierten
sich gegenseitig die Taschentiefen).

Fragen wie ,,Ist der Messwinkel richtig?*,
,Mit welcher Fuf$taste kann ich den Vor-
gang wiederholen?“ oder ,,Kann ich Ta-
schentiefen und Rezessionen gleichzeitig
messen?“ wurden durch den kompeten-
ten und kollegialen Mitarbeiterstab des
Stuttgarter goDentis-Centers zielgerich-
tet beantwortet. Wir konnten uns viele
Tipps und Tricks notieren, wie die Be-
handlungsabliufe reibungslos in den Pra-
xisalltag zu integrieren sind. Es war zu er-
kennen, dass die Referenten der Basis-

schulung klar hinter ihrem Konzept ste-
hen und auf Grund ihrer Erfahrung ein
ausgewogenes Verhaltnis zwischen theo-
retischem Wissen und praktischen Ubun-
gen gefunden haben.

Integration in die Praxis
In unserer Praxis hat sich der Zeitbedarf
fur eine Untersuchung durch den geschil-
derten Geriteeinsatz stark reduziert. Auf
Grund der konsequenten Standardisie-
rung erhalten wir nun reproduzierbare
und bildhafte Messergebnisse, die nicht
nur die Patienten beeindrucken.
Fur uns Praktiker ist es wichtig, dass die
Behandlungen standardisiert werden kon-
nen und dabei nicht noch mehr Birokratie
und Papierflut entsteht. Hier hatten wir
anfinglich Bedenken, die rasch beseitigt
wurden: Das Konzept ist praxisnah und
praktikabel — individuelle Wiinsche kon-
nen erfullt werden.
Die computergestiitzte Diagnostik und Be-
funderhebung ist zwischenzeitlich voll in
unser Praxiskonzept und in die Behand-
lungsabldufe integriert. Unsere ,,Prophys*
arbeiten damit routiniert und selbstver-
standlich — professionelle Prophylaxe mit
System! I
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DentalView

OralCDx

OPMI® pico

OPMI® PROergo

__kontakt:

pluradent AG & Co KG
KaiserleistraBe 3

63067 Offenbach

E-Mail: offenbach@pluradent.de
www.pluradent.de
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Exklusivprodukte tir die
moderne Zahnarztpraxis

pluradent bietet nun auch eine Reibe fein selektierter Exklusivprodukte als
weitere Dienstleistung an, die die moderne Zabnarztpraxis auf dem Weg
zum Erfolg unterstiitzen. Denn wer als Zabnarzt oder Dentallabor auch
in Zukunft erfolgreich sein will, muss neue Wege gehen und offen sein fiir
innovative Entwicklungen und Produkte.

Redaktion

ralCDx - der einfache Biirstenbiop-
O sietest zur Fritherkennung von
Mundhoblenkrebs, ist eines dieser
deutschlandweit nur bei pluradent erhaltli-
chen Produkte. Mit ihm kann bestimmt wer-
den, ob orale weife oder rote Schleimhautver-
anderungen potenziell gefihrliche prakan-
zerose oder karzinomatose Zellen enthalten.
Statistisch gesehen ist damit zu rechnen, dass
in der Zahnarztpraxis pro Woche zwei un-
klare Mundschleimhautldsionen bei Patien-
ten zu sehen sind, die abklarungsbediirftig
sind. Der OralCDx-Test identifiziert harmlos
erscheinende Formen von Vor- und Friihsta-
dien des Mundhohlenkarzinoms (sog. dissi-
mulierende Karzinome) und eliminiert das Ri-
siko des ,,Beobachtens und Wartens“. Die
Birstenbiopsie-Methode beinhaltet eine in-
terne Qualitatskontrolle und ist minimalinva-
siv, eine Lokalandsthesie ist nicht notig.
Die Dentalmikroskope OPMI® pico mit
MORA Interface und OPMI® PROergo von
Carl Zeiss gehoren ebenfalls seit neuestem zu
den exklusiv von pluradent angebotenen Pro-
dukten: Das neue OPMI® pico mit MORA In-
terface kann mit nur einer Hand in beliebige
Arbeitspositionen gebracht werden, ein
schneller Wechsel von der Gesamt- zur Detail-
aussicht wird moglich. Es ermoglicht so dem
Zahnarzt ein komfortables Arbeiten in auf-
rechter Sitzposition wihrend der gesamten
Behandlungszeit. Bereits installierte Dental-
mikroskope OPMI® pico kénnen mit dem
MORA Interface nachgeriistet werden. Das
OPMI®PROergo bietet bestechende Brillanz,
exzellente Lichtstarke und tiberzeugt mit sei-
nem 1:6-Zoom-System durch geniale Tech-
nik: Bei hoher Vergroflerung wird langsam,

bei niedriger Vergroflerung schnell fokussiert
— die Helligkeit wird automatisch angegli-
chen. Das Varioskop erméglicht perfekte Er-
gonomie am Arbeitsplatz. Das OPMI® PRO-
ergo lasst sich durch das Free Float Magnetic
System ganz ohne Kraftaufwand bewegen,
denn prazises und stufenloses Positionieren
sowie bequemes Feinregulieren sind auch mit
einer Hand moglich. Ein weiteres Exklusiv-
produkt ist das Endoskopiesystem Dental-
View, das mithilfe einer hochauflésenden Spe-
zialkamera es jetzt ermoglicht, direkt auf die
Wurzeloberfliachen eines Zahnes zu schauen,
ohne dass das Zahnfleisch aufgeklappt wer-
den muss. Nicht nur Ablagerungen konnen so
sicher entdeckt, sondern auch feine Wurzel-
risse sicher diagnostiziert werden. Die Dental-
View-Kamera zeigt Ablagerungen und Kon-
kremente, die so unter Sicht des Zahnarztes
oder der Dentalhygienikerin entfernt werden
konnen. Technisch moglich wird dieser pra-
zise Blick unter das Zahnfleisch durch eine
diinne Fiberoptik mit eigener Lichtquelle. Da-
mit die Sicht unter dem Zahnfleisch optimal
ist, saubert ein diinner Wasserstrahl das
Untersuchungsgebiet. Zuriickgelassene und
nicht vollstandig entfernte Ablagerungen auf
den Wurzeloberflichen werden in bis zu 48-
facher Vergrofserung auf einem Monitor an-
gezeigt. So steht dem parodontologisch orien-
tierten Zahnarzt nun erstmals eine zuverlas-
sige Therapiemoglichkeit unter dem Zahn-
fleisch zur Verfiigung, ohne chirurgisch
vorgehen zu mussen. Wiinschen Sie weitere
Informationen zu den Exklusivprodukten
oder auch zu anderen Themen, fordern Sie
diese einfach tiber Thren pluradent-Fachbera-
ter oder direkt bei pluradent an. II



Laserheilkunde

Die neue Generation Diodenlaser

Zur IDS 2005 stellte DENTEK Me-
dical Systems aus Bremen den
neuen LD-15ivor. In diesem Jahr
wurde das erste Mal eine Ausstel-
lungskooperation mit DKL — dem
derzeit innovativsten Behand-
lungsstuhlhersteller aus Gottin-
gen —eingegangen. Die Koopera-
tion hat fiir beide Seiten neue Be-
sucher angezogen.

AufderIDSwurdenvieleneue Ver-
triebsvereinbarungen mitinterna-
tionalen Handlern geschlossen.
Ein groBer Erfolg waren fiir DEN-
TEK weitere Vertrage mit der ara-
bischen Welt. Somit werden jéhr-
lich fast einhundert LD-15 i in die
arabische Welt geliefert. Auch der
asiatische Markt war von dem
neuen LD-15 i begeistert. Hier
wurden bestehende Vertrage er-
weitert. Aber auch der eigentlich

Endodontie

Innovative Wurzelkanaldesinfektion

durchdie Gesundheitsreform tot-
gesagte deutsche Markthateinre-
ges Interesse an dem neuen Laser
gezeigt. Innovative Zahndrzte ha-
ben sich spontan fiir den LD-15i
entschieden. Viele bestehende
LD-15 Anwender haben sich auf
der Messe fiir einen Umstieg auf
die neue Generation Diodenlaser
entschieden. Der LD-15 i verhin-
det die bekannten Vorteile des seit
10 Jahren bewahrten, aber stetig
verbesserten LD-15, mit vielen
neuen Innovationen. Somitist der
LD-15iseiner Zeit wieder Schritte
voraus. Fiirdie bekannten Einsatz-
gebiete Parodontie, Endodontie,
Chirurgie, Bleaching, Aphthen,
Herpes, Biostimulation u.v.m.
wurden wesentliche Neuerungen
entwickelt. Ein vergroBertes farbi-
ges Touchscreen-Display mit 16

Speicherplatzen, die eine differen-
Ziertere Belegung mit verschiede-
nen Applikationen durch den An-
wender erlaubt. Das neue um
360° drehbare Handstick erleich-
tert den Zugang in den oralen
Bereich und reduziert somit stark
die Ermidung der fiihrenden
Hand. Auch das neue Non-Kon-
takt-Handstiick mit neuem Op-
tiksystem sorgt fiir eine bessere
Fokussierung auf das zu behan-
delnde Gewebe oder die Zahn-
oberflache (z.B. Bleaching). Die
groBte Innovation am LD-15 i fiir
alle chirurgischen Applikationen

ist das optionale Luft/\Wasser-
spray. Der Anwender kann fiir den
jeweiligen Einsatz eine individu-
elle Einstellung des Sprays vor-
nehmen.
Die Vorteile des Luft/\Wasser-
sprays liegen auf der Hand:
* noch geringerer bis kein Ein-
satz von Andsthetikum
* nachdem Eingriff kein/sehr ge-
ringer Wundschmerz
* sehrviel bessere Wundheilung
Der DENTEK LD-15 i mit seiner
Wellenldnge von 810 nm ist der
einzige fasergestitzte Laser der
Welt miteiner FDA-Zulassung fiir
Parodontie, Endodontie, Chirur-
gie und seit kurzem auch Blea-
ching. Auch das vielfach aus-
gezeichnete innovative Design
des LD-15ihebtsich von denan-
deren Lasernim Industriedesign-
gehause stark ab.

DENTEK Medical Systems GmbH
www.dentek-lasers.com

Nanoverstarktes Self-Etch-Bond

fiir hohe Randdichtigkeit

Debris und Krankheitskeime
lassensich jetzt effektiverals
bisher aus Wurzelkanélen
entfernen — mit dem neuen
Endodontie-System  Rins-
Endo von Diirr Dental. Seine

Wirkung reicht selbst bei
ungiinstigen anatomischen
Verhdltnissen, zum Beispiel
bei starker Kurvatur oder ge-
ringem Durchmesser, bis
zum Apex. So schafft Rins-
Endo auf der Basis einer in-
novativen Druck-Saug-Sp-
lung unter Einsatz von Natri-
umhypochloritldsung beste
Voraussetzungen flir eine

langfristige Erhaltung des
behandelten Zahns.

Die Installation des Rins-
Endo-Handstiicks  erfolgt
denkbar einfach: Es wird an
den Turbinenanschluss ge-
koppelt, wobei Diirr Dental
flr alle géngigen Kupplun-
gen (z.B. von KaVo und
Sirona) den passenden An-
schluss bereithalt.

Diirr Dental ist damit in ein
komplett neues Tatigkeits-
feld, die Endodontie, vorge-
stoBen und hat dabei gleich
eine deutliche Verbesserung
des maglichen Behand-
lungserfolges erzielt. Rins-
Endo stellt eine effektive Al-
ternative zur Reinigung und
Spilung mit Handinstru-
menten oder zu Ultraschall-
Verfahren dar.

Diirr Dental GmbH & Co.KG
www.duerr.de

Kreativ in der Forschung: Sichere
Haftung einfach gemacht — mit sei-
nen exzellenten Haftwerten hat Fu-
turabond NR, das neue Self-Etch-
Bond aus der VOCO-Forschung,
schon in der Easy-Drop-Bottle flir
Aufsehen gesorgt. Jetzt begeistert
das neue Futurabond NR Single-
Dose mit einer noch einfacheren
Anwendung. Die neu entwickelte,
innovative SingleDose-Verpackung
stellt einen komfortablen Weg zur
sicheren Haftung dar. Optimale Haf-
tung und Randdichtigkeit: Das mit
Nanopartikeln verstarkte Futura-
bond NR SingleDose zeigt mit 30,2
MPa an Humanschmelz und 30,9
MPa an Humandentin hervorra-
gende Haftwerte, die auch moderne
Total-Etch-Bondings nicht tibertref-
fen. Selbst unter Extrembelastun-
gen Uberzeugt Futurabond NR in
Kombination mit dem Nanohybrid-
Composite Grandio durch exzel-
lente Randdichtigkeit. Leichte An-
wendung: Der neue SingleDose-

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

Blister sorgt fiir einen schnellen
Mischvorgang und garantiert ein
optimales Mischverhéltnis. Weil Fu-
turabond NR SingleDose nur ein
einziges Mal aufgetragen wird, ge-
lingt die Applikation in wenigen Se-
kunden.DasBondistzudemsehrto-
lerant gegeniiber dem Feuchtig-
keitsgrad des Dentins. Das neue
Futurabond NR SingleDose wurde
auf der IDS 2005 vorgestellt und ist
ab Anfang Mai lieferbar.

VOCO GmbH
www.voco.de
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Aufbauten

Implantatversorgung einfach
wie konventionelle Prothetik

Einfaches Handling und ein iber-
schaubares Equipment bei besten
asthetischen Ergebnissen — dies
sind die Merkmale des neuen Im-
plantatsystems von Dentegris. Das
System

,Logic-Natura“ zeichnet

sich durch einen hochbelastbaren
Klebeverbund zwischen dem Im-
plantat und den prothetischen Auf-
baukomponenten aus. Damit sind
Ratsche und Drehmoment zu ver-
gessen. Die anatomischen Zirkon-
oxid-Keramikaufbauten sind dhnlich
den beschliffenen natiirlichen Zah-
nen vorgeformt. Dadurch kann der
Zahntechniker die Keramikmasse
zur Gestaltung der individuellen
Krone ohne Zwischenschritte unmit-
telbar aufbrennen. Somit sind flir
eine gesamte kronenprothetische
Versorgung nur zwei Komponenten,

Dentalhygiene

Exklusive Prophylaxeprodukte fiir die Praxis

Implantat und eine individuell anato-
misch gestaltete Keramikkappe, als
Kronenbasis notwendig. Es entféllt
nicht nur das lastige Einschrauben
diverser Teile, sondern auch das
komplizierte Prozedere von Aussu-
chenundBestellen zahlreicher Kom-
ponenten. Was bleibt, ist hichste
Stabilitat, beste Asthetik, minimierte
Spaltrdume und gréBtmaogliche Bio-
kompatibilitat. Logic-Naturakann je-
derZahnarztvollig ohne Hilfsmittel -
wie Schraubendreher, Abdruckpfos-
ten, dicke Kataloge etc.—prothetisch
versorgen. Das System ,Logic-Na-
tura“ verzichtet dariiber hinaus auf
Wegwerfteile, die zu einer zusatzli-
chenfinanziellen Belastung der Pati-
enten fiihren und logistische Prob-
leme flir die Praxis bergen.

Die Haltbarkeit dieser ,verklebten
Prothetik” wurde durch wissen-
schaftliche UntersuchungenzurVer-
bundproblematik Titan und Zirkon-
oxid etc. belegt. Untersucht wurden
Druck-/Scherfestigkeit sowie Zug-
bzw. Torsionsfestigkeit. Alle drei Un-
tersuchungenergabenabsolutiiber-
zeugende Ergebnisse. Weitere Un-
tersuchungen sind derzeit in Vorbe-
reitung bzw. in Durchfiihrung.

Dentegris medical GmbH & Co. KG
www.dentegris.de
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herstellerinformation

Implantologie

Im Dienste der Prothetik

Uber 30 Jahre Entwicklungs- und Produktionskompetenz von
feinmechanischen Konstruktionselementen und Implanta-
ten,14 Jahre Vertriebskompetenz fiir diese Produkte —die Part-
nerschaft von Servo-Dental und m&k dental.

Teil der Produktionsanlage.

Zahnmedizinische Préazisionsteile sind eine Grundlage exakter
Funktion und hdchster Asthetik einer prothetischen Versor-
gung. Qualitat durch anspruchsvolle Materialien, innovative
Ideen, modernste Produktionsmittel und fachkompetente Be-
ratung, gewonnen aus Erfahrung und kontinuierlicher Pro-
duktschulung.

Dieser Anspruch wird mit dem neuen ixx2-Implantatsystem
umgesetzt. Bewéhrte technische Standards wurden mit nahezu
unbegrenzten prothetischen Mdglichkeiten kombiniert. Quali-
fizierte Beratung gibt dem Anwender Sicherheit fiir die Patien-
tenbetreuung.

mé&k dental GmbH Jena
www.mk-dental.de

Das breite Prophylaxesortiment unter dem
Namen mira dent présentierte Hager &
Werken anlasslich der IDS in KéIn erstmals
an einem eigenen Stand.

Herzstiick des Prophylaxekonzeptes sind
zum einen professionelle Produkte, die es
exklusivbeim Zahnarzt undin der Apotheke
gibt. Zum anderen wird das Konzept abge-
rundet durch Unterlagen und Materialien,
die die Praxis bei der Beratung und Kom-
munikation mit dem Patienten unterstit-
zen. Eine Beratung tber die optimale hdus-
liche Zahnpflege kann, muss aber nicht den

Verkauf der entsprechenden Produkte
einschlieBen. Die Zahnarztpraxis, die ihren
Patienten Mundpflegeprodukte direkt an-
bieten méchte, kann alle mira dent-Pro-
dukte Uber den Dentalhandel beziehen. Al-
len anderen Praxen steht die Mdglichkeit
offen, mit einer Apotheke in der Nahe zu-
sammen zu arbeiten, wie es vielfach erfolg-
reich geschieht. In diesem Fall kann die
Praxis dem Patienten ein mira dent-Infor-
mationsblattan die Hand geben, mitdemer
inder Apotheke das empfohlene Mundpfle-
geprodukt erhélt.

Digse Beitrige basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Hager & Werken GmbH & Co.KG
www.hagerwerken.de
www.miradent.de
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Wurzelbehandlung

Erweiterte Indikation fur die Endodontie

KaVo ist es gelungen, das Anwendungs-
spektrum des HealOzone zu erweitern und
sich die desinfizierende Wirkung des Ozons
nicht nur in der Kariestherapie, sondern
auch der Endodontie, zur schnellen und
kompletten Desinfektion des Wurzelkanals
nach der Aufbereitung, zu Nutze zu machen.
In nur einer Sitzung kann so eine komplette
endodontische Behandlung durchgefiihrt
werden. Zur Desinfektion des Wurzelkanals
werden die speziellen Endo-Kanilen
(25 mm Lénge, 0,4 mm Durchmesser) aus
sehrflexiblem Stahleinfachindas Rohrchen
am Handsttickkopf eingesetzt.

Der Anwender fiihrt die Kaniile fiir die Be-
handlung in den Wurzelkanal ein und setzt
das bekannte Gummikappchen am Hand-
stiickkopf auf den Zahn bzw. die Gingiva auf.

Sobald das Gerédt ein Vakuum erzeugt hat,
erfolgtder OzonausstoB. Die Einstellung der
speziellen Durchflussrate fiir die Wurzelka-
naldesinfektion erfolgt einfach und prob-
lemlos mittels einer im Gerét integrierten
Software. Nach der Ozonbehandlung erfolgt
die Applikation der Remineralisationslo-
sung zur Beschleunigung der Einlagerung
von Mineralien und zur Absenkung des pH-
Wertes.

Mithilfe eines speziellen Patientenkits kann
der Patient von zu Hause aus die ausrei-
chende Zufuhrvon remineralisierenden und
katalytischen Stoffen gewdhrleisten. Das
HealOzone-Geréat ist mobil und einfach zu
handhaben. Die verkiirzte Dauer einer Wur-
zelbehandlung ist ein wichtiger Aspekt, be-
sonders fiir Angstpatienten und Kinder.

Diese Beitrige basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redakfion wider.
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www.implantologie-international.com
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Cosmetic Dentistry

WHITEsmile Bleaching-Produkte

Das WHITEsmile Home-Bleaching
Home-Bleaching mit individuellen Schie-
nen bietet fir Patienten und Praxis viele
Vorteile. Die individuell angefertigten
Zahnschienen haben einen hohen Trage-
komfort und kénnen je nach Belieben
nachts oder tagstiber stundenweise ge-
tragen werden. WHITEsmile verwendet
eine spezielle Rezeptur, die Sensivitdten
weitestgehend vermeidet. Das Gel gibt es
inverschiedenen Konzentrationen: 10 %,
16 % und 22 % Carbamid-Peroxid. Der
Patient kann die Behandlung jederzeit
wiederholen.

Home-Bleaching bedeutet zundchst nur
das Nehmen einer Abformung. Die Zahn-
schienenkénnenvom Laboroder direktin
der Praxis hergestellt werden. Bei den
hoherprozentigen Konzentrationen emp-
fiehlt WHITEsmile die Modelle auszu-
blocken und so ein Reservoir fiir das Gel
in den Zahnschienen anzulegen.

WHITEsmile Office-Bleaching

Wenn Zahnschienen flir den Patienten an-
gefertigt wurden, kénnen Sie die Behand-
lung im Wartezimmer mit 35%igem
Carbamid-Peroxid Gel beginnen. Das

Endodontie

kann die Gesamtbehandlungsdauer bei
starken Verfarbungen reduzieren. Bei
krankhaften Verfarbungen kann man mit

WHITEsmile auf der IDS mit Live Power
Bleaching.

diesem Material die Behandlung gezieltin
Gang setzen.

Manchmal ist es dem Patienten ange-
nehmer, die erste Anwendung in der
Praxis unter ihrer Obhut durchzufiihren.
Auch die kurze Tragezeit der Schienen wird

vom Patienten begriiBt. Fir dieses Material
ist kein Gingivaschutz erforderlich. Die Fol-
gebehandlung fiihrt der Patient als Home-
Bleaching zu Hause durch.

WHITEsmile Power-Bleaching Plus
WHITEsmile Power-Bleaching Plus kann
z.B. direkt nach einer professionellen
Zahnreinigung angeboten werden sowie
vor prothetischen MaBnahmen. Fir den
Patienten werden so notwendige MaB-
nahmen um einen echten SpaBfaktor er-
ganzt. In weniger als einer Stunde ist der
Patientvon seinen schénen weiBen Zahen
begeistert.

WHITEsmile Power-Bleaching Plus ist
optimal einsetzbar, mit oder ohne zusétz-
liche Aktivierung. Fiir den Erfolg sind so
keine speziellen Geréte erforderlich. Die
zusétzliche Aktivierung mit einer her-
kommlichen Polymerisationslampe ist
ausreichend, umdie Behandlung etwas zu
beschleunigen. Natiirlich kann man auch
spezielle Zahnaufhellungslampen oder
Laser verwenden.

WHITEsmile GmbH
www.whitesmile.de

Fullung des Wurzelkanals auf Knopfdruck

Sekundenschnelle, saubere und dauerhaft
dichte Abflillung von Wurzelkanédlen mit
BeeFill! BeeFill ist die innovative und preis-
giinstige Alternative zum Einstieg in die
thermoplastische Obturation mit Guttaper-
cha. Das BeeFill-Gerét ist intuitiv und be-
sitzt ein ergonomisches Handstiick mit
360-Grad-Bedienung, das die taktile Kont-
rolle des Fiillvorgangs erlaubt. Mit BeeFill
kann die Fillung des Wurzelkanals auf
Knopfdruck erledigt werden. Es muss nur
noch nachgepluggert werden. Damit wer-
den Zeit und Kosten effizient flir eine per-
fekte Flllung eingesetzt. Sauberer und
schneller Kartuschenwechsel wird durch
das einzigartige Drop-in/Drop-out-Design
einfach gemacht. Eine Kartusche reicht fiir
4—6 Wurzelkanéle aus. BeeFill: Schneller
und sauberer komfortabel Abf(llen.

Weitere Produktfeatures:

—Individuell regulierbare Temperatur und
FlieBgeschwindigkeit

— Ubersichtliche und einfache Bedienung der
Tastatur und des Handstiicks

Digse Beitrige basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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—prazise mikromotorgesteuerte Guttaper-
cha-Abgabe ermdglicht ermidungsfreies
Arbeiten

—klare Sicht auf den Wurzelkanal auf Grund
desschlanken Handstiicks und extralanger
Kaniile (30 mm)

—flexibel verformbare, wéarmespeichernde
Silberkaniile, auch fiir gekrimmte Wurzel-
kandle geeignet

—zwei KaniilengroBen lieferbar: 20 Gauge
(0,8 mm) und 23 Gauge (@ 0,6 mm)

—Waurzelkanalfiillung mit einem standardi-
sierten und langerprobten Material: gutta-
perchagefiillte Kartuschen

—auch als Einstiegsgerat fiir General Prac-
titioners geeignet

VV'DW GmbH
www.vdw-dental.com
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/weite Generation mobiler LED-Powerspots

Anlésslich der diesjéhrig
stattgefundenen IDS in KéIn
présentierte der Lupenbril-
lenspezialist DCl-Dental
Consulting GmbH aus Kiel
die zweite Generation kopf-
getragener LED-Powerspots
mit deutlich verbesserten
technischen Werten und Ad-
aptionsmaglichkeiten. Das

eloxierte Alugehduse des
Powerspots wiegt feder-
leichte 15 g und ist vollstan-
dig desinfizierbar und somit
OP-tauglich! Ein patenter
Batterie- oder Akkubetrieb
ermoglicht einen ungehin-
derten mobilen Einsatz.

Fiinf unterschiedliche LED-
Tragevarianten stehen zum

e der neue DCI-Universal-
Clip — ideal flr Lupenbril-
len vieler Hersteller

e der Spezial-LED-Adapter
fir die federleichte Meri-
dent-Lupenbrille

e der Spezial-LED-Adapter
flir groBe Zeiss-Lupenbril-
len (Kepler)

e fiir Nichtbrillentréger das
leichte LED-Brillengestell

e das bequeme LED-Kopf-
band

Die LED-Lichtsysteme der

DCl sind bereitsab EUR 89,—
erhiltlich.

DCI-Dental Consulting GmbH

bruch- und stoBresistente  Angebot:

Prophylaxe

www.dci-dental.com

Natiirliche SiiBkraft im Dienste der Zahngesundheit

Forschungender letzten Jahr-
zehnte (ber nichtkariogene
Zuckerersatzstoffe haben ge- -
zeigt, dass der im mensch-
lichen Kérper natiirlich vor-
kommende  Zuckeralkohol
Xylit am besten geeignet ist,
die Zahngesundheit des Men-

klinisch getestet und mit dem
Qualitdtssiegel der ,Aktion
zahnfreundlich® ausgezeich-
g net. XYLIX100gibtesals Kau-
=% gummimint, tropic und lemon
und als Pastillen mint und mi-
xed berries. Die Einnahme von
6 bis 7 XYLIX100 Kaugummi

schen zu erhalten. Die Ergeb-
nisse von zahlreichen weltweit unabhéngig
durchgefiihrten Studien beweisen, dass eine
Langzeiteinnahme von Xylit geeignetist, die un-
erwiinschten Wirkungen der kariesauslésen-
den Bakterien der Streptokokkus mutans-
Gruppe undderenzahnschadigende Stoffwech-
selprodukte signifikant zu senken. Es konnte
gezeigt werden, dass die Séure- und Plaque-
bildung durch regelméBige Einnahme von Xylit
gehemmt und die Remineralisation gefordert
werden. Xylit hat zwar einen anderen Wirk-
ansatz, aber eine ahnlich zahnschiitzende Wir-
kung wie Fluor. Mit der Entwicklung von
XYLIX100 Kaugummi und Pastillen hat Top Ca-
redent® die aus den Studien gezogenen
Schllisse in die Praxis umgesetzt und mit
XYLIX100 Produkte geschaffen, die die natiir-
liche StiBkraft von Xylit zu 100 % in den Dienst
der Zahngesundheit stellen. XYLIX100 ist

oder Pastillen pro Tag geniigt,
um von den wissenschaftlich erwiesenen Vor-
teilen von Xylit zu profitieren. Die Einnahme von
XYLIX100 Kaugummi oder Pastillen soll wie die
Zahnreinigung mit der Birste oder Interdental-
biirste 3 x taglich nach den Hauptmahlzeiten er-
folgen und zwischendurch je nach Bedarf. Um
maximal von den Vorteilen von Xylit zu profitie-
ren, wird die regelméBige und langzeitliche Ein-
nahme von XYLIX100 Kaugummi und Pastillen
empfohlen. Bei einer Unterbrechung der
regelmaBigen Einnahme bleibt die positive Wir-
kung aber erhalten und das Programm kann
ohne groBe WirkungseinbuBe wieder neu ge-
startet werden. XYLIX100 wird fiir die Lang-
zeiteinnahme im 3-Monats-Display zu 6 Dosen
490 Kaugummi angeboten.

Top Caredent AG, Tel.: +41-43/343 30 60
Top Caredent GmbH, Tel.: 077 31/82 78-0
www.topcaredent.com

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

DENTEK

Dia nausa Ganaration

Dicdsnlaser

DENTEKLI)-151]

DIODENLASER 810 rime
Eiralzgebiele
Parodontalogie {FOEzugelassan |
Endodontia {FDfzugalazean |
Chirurgie {FO.zugelassan |
UberempfindlicheZahnhdlsa
Impla rtalogie
AphthenH erpas
Biostirmulation
Bleaching'
EickanZiedhran FakEoken me hr
Bahardure shanfort ure 2t eigem
Siathran Anted an Fritatlquidaticsen.

a_

DENTEK

et calSpstents G H
O bemeulander Heerstm tesa F
*E2EE Brermen
Tel:od 2 Wd p595 2d
infoidenek-lasers.com
was. denteke lasarscom

Ertbesardan A nmr:
O reshrIrdernatioreniberden Dicdalazer LD 1
O Terniedir lasar Breeiget rea

Fracizsbanpea:

Fax:0421f2428 9625

ANZEIGE









fortbildung | fokus

kurzimfokus
Implantologie auf dem Petersberg in Bonn

Vom 15. bis 17.9.2005 trifft sich die ganze Implan-
tologie im Hotel Petersberg in Konigswinter/Bonn
zum 9. BDIZ EDI Symposium. Das Motto in diesem
Jahr: ,,Der neue Zahn — Implantologie in Europa“.
Veranstalter ist der BDIZ EDI / Bundesverband der
implantologisch tatigen Zahnérzte in Europa e.V.
Das Programm setzt sich aus Workshops, ganztagi-
gen Rdntgenkursen, Abrechnungsseminare fiir
Zahnérzte und Helferinnen, Européischen Fortbil-
dungsthemen, der Mitgliederversammiung und
Abendveranstaltungen zusammen. Informationen
und Anmeldung per E-Mail: office@bdiz.de

DENTICIO 2005 in Prag

Dieerste Mitteleuropéische Zahnérztetagung Berlin-
Prag-Wien findet vom 25. bis 26. November 2005 in
Prag statt. Das Thema der Veranstaltung ist ,,Zahn-
medizin ist Medizin“; der Président ist Dr. Wolfgang
Schmiedel. Informationenund Anmeldung unter Tel.
0511/554477/533 16 93, E-Mail: org@raiman.de.

Amerikanischer Zahnarzt referierte in Greifswald
Mitte Mérz hielt der renommierte und auf seinem
Fachgebiet fiihrende Zahnmediziner Prof. Dr. And-
rew Pullingervon derUniversity of California Los An-
geles einen wissenschaftlichen Vortrag (iber Zu-
sammenhénge zwischen Kaufunktionsstérungen
und Kiefergelenkerkrankungen bis hin zur Biss-
sperre und daraus resultierende Gesichts- und
Kopfschmerzen in der Universitét Greifswald. Inte-
ressant fiir den US-Wissenschaftler ist der ganz-
heitliche Ansatzder Greifswalder Zahnmediziner, die
eine fichertibergreifende Kooperation mit der Allge-
meinmedizin praktizieren. Einer der entscheidenden
Arbeitsschwerpunkte liegt in der Untersuchung von
zahnmedizinischen — und  kieferorthopéddischen
Aspekten bei Kopf- und Gesichtsschmerzen sowie
hormonellen, genetischen undkardiologischen Fak-
toren.

Anwendertreffen: Mehr Wissen— mehr Erfolg
Uber 300 Teilnehmer aus dem gesamten Bundesge-
biet folgten der Einladung der solutio GmbH Anfang
Mérz zum diesjéhrigen Anwendertreffen nach Wies-
baden. In hochkarétigen Vortrdgen boten ihnen re-
nommierte Referenten wie der Unternehmer und
Politiker Prof. Dr. h.c. Lothar Spéth, Finanzanalytiker
und FAZ-Autor Volker Looman, Prof. Dr. Christoph
Miiller von der Universitéat Hohenheim, Verkaufs-
und Managementtrainer Jiirgen Schéfer sowie Dr.
Walter Schneider, Zahnarzt und Geschéftsfiihrer der
solutio GmbH Wissen, das sich in konkrete und so-
fort anwendbare Ldsung fiir mehr Erfolg umsetzen
lasst.
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Kursprogramm 2005 der XO ACADEMY

Die Gesundheit von Behand-
ler und Team sowie die effizi-
ente Arbeitsweise sind auch
im neuen Kursprogramm
2005 der XO ACADEMY, ne-
ben weiteren interessanten
fachlichen  Themen, der
Schwerpunkt. In den ange-
botenen Kursen lernen Sie,
wie Sie Ihre Gesundheit und
die lhres gesamten Teams
fordern und so eine héhere
Effizienz Ihrer zahnérztlichen
Tétigkeit erzielen. In fachli-
chen Vortrédgen und prakti-
schen Kursen stellen lhnen

Arztliche Fortbildung:
Karte, Punkte und Konto

,unser Ziel ist eine inhaltlich und zeitlich
optimale Nachweisfiihrung erworbener
Fortbildungs-Punkte®, sagte Dr. H. Hellmut
Koch, Président der Bayerischen Lan-
desérztekammer (BLAK). Daher plane die
BLAK gemeinsam mit den anderen deut-
schen Landesérztekammern noch fiir 2005
die Herausgabe einer Forthildungskarte fiir
Arztinnen und Arzte. Da fiir niedergelas-
sene Vertragsdrzte und flr Kranken-
hausarzte der Nachweis kontinuierlicher
arztlicher Fortbildung gesetzlich vorge-
schrieben sei, missten die Landesarzte-
kammern die Verwaltung und die Doku-

Kollegen ihre Konzepte vor -
in kleinen Gruppen und in
kollegialer Atmosphére. Fir
die Teilnahme erhalten Sie
Fortbildungspunkte.  Erst-
malig erscheint das X0 ACA-
DEMY Programm als Jah-
resprogramm, fiir eine lang-
fristige Planung lhrer Fort-
bildungsmaBnahmen.
Programm-Bestellung un-
ter: AgenturEventia e. K. -
Dental Dialog, Tel.: 0 40/94
36 65-32, Fax: 040/94 36 65-
43, E-Mail: academy@xo-
care.de

DGZPW-Symposium in Gotha

Auf den Fachtagungen der
DGZPW werden neue wis-
senschaftliche  Erkennt-
nisse, prothetische Brenn-
punkt-Themen und praxis-
relevante Zusammenhange
in unterschiedlichsten Fo-
ren behandelt. Das Sympo-
sium in Gotha am 20. und

21.5.2005 bietet diesmal ein attraktives, ganz
auf die aktuellen Anderungen der gesundheits-
politischen Rahmenbedingungenausgerichte-
tes Programm. Am Freitag werden NEM-Legie-
in der Kronen-Briicken-Prothetik
verhandelt und am Samstag lautet das Thema
provokant ,Regelversorgung versus wissen-
schaftliche Evidenz“. Hierzu werden Prof.

rungen

E-Mail:

Das  Fortbildungsprogramm
der XO CARE fiir 2005.

mentation von arztlicher Fortbildung orga-
nisieren. Dies soll kiinftig mit Karten, Punk-
ten und Konten funktionieren. ,Daher
fiihren die Landesarztekammern kostenlos
Fortbildungspunkte-Konten fiir die Arztin-
nen und Arzte ein®, erkldrte Bayerns Arzte-
Chefweiter. Fiir die kiinftige ,Buchung®von
Fortbildungspunkten auf Konten kdme bei
der BLAK ein Scheckkarten groBer Fortbil-
dungsausweis zum Einsatz, der einen Bar-
code mit einer — fiir jede Arztin und jeden
Arzt — einheitlichen Fortbildungsnummer
(EFN), die bundesweit identisch aufgebaut
ist, aufgedruckt haben.

Dr. Wéstmann und Priv.-Doz.
Dr. Heydecke aus Sicht der
DGZPW und Dr. Buchholz als
Mitglied des KZBV-Vorstan-
des vortragen und mit den
Teilnehmern diskutieren. Ge-

' rade fiir die niedergelassenen

Kolleginnen und Kollegen bie-
tet die diesjahrige The-

menauswahl wissenschaftlich fundierte Hilfe-
stellung fiir eine fachlich kompetente Handha-
bung der neuen ZE-Regelwerke.

Info und Anmeldung: Prof. Dr. Boning
Fetscherstr. 74, 01307 Dresden

Fax: 03 51/458 53 14, www.dgzpw.de

Klaus.Boening@uniklinikum-dresden.de
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Forthildung auf hohem Niveau

Die Initiative wissen-schafft-erfolg bietet zahn-
medizinische und zahntechnische Fortbildung
auf hohem Qualitatsniveau. Die Veranstaltun-
gen werden von der Initiative wissen-schafft-
erfolg und Partnerunternehmen organisiert.
Hochkarétige Wissenschaftler und Praktiker,
allesamt Spezialisteninihrem Bereich, bringen
Zahndrzte hier auf den aktuellen Stand der un-
terschiedlichsten Fachgebiete.

So fand beispielsweise in Zusammenarbeit
mit der Firma Hager & Werken in der Charité
in Berlin das Seminar ,,Komposite und Ad-
hasivsysteme—deraktuelle Stand der Dinge®
statt. Die Vortragenden Prof. Dr. Thomas At-
tin vom Universitatsklinikum Géttingen und
OA Dr. Uwe Blunck von der Charité-Univer-
sitdtsmedizin Berlin gabeneinenanschaulich
und durch wissenschaftliche Studien fun-
dierten Uberblick tiber Komposit-Fiillungs-
materialien und Adhésivsysteme bis hin zu
Fiillungstherapien mit Kompositenim Front-
und Seitenzahnbereich. Die Atmosphére des
Seminarsaalsin der Charité unterstrich dabei

den wissenschaftlichen Hintergrund dieser
Veranstaltung.

Weitere Seminare zu dieser Veranstaltungs-
reihe bietet die Initiative wissen-schafft-er-
folg zu verschiedenen Terminen in unter-
schiedlichen Stadten an. Themensind dabei:

* Workshop Hochfrequenz-Zahnheilkunde
* Workshop Kofferdamtechnik

* Workshop Intraorale Reparatur

* Workshop Keramik fiir Einsteiger

* Workshop Keramik fiir Fortgeschrittene

Mehr Informationen zu der Veranstaltungs-
reihe und den einzelnen Seminarangeboten
erhalten Sie unter www.wissen-schafft-er-
folg.net oder unter:

wissen-schafft-erfolg

Postfach 10 06 54

47006 Duisburg

Tel./Fax: 07 00/99 92 22 92

E-Mail: info@wissen-schafft-erfolg.net

4. Unnaer Implantologietage waren ein voller Erfolg

Bereits zum vierten Mal fanden die Unnaer
Implantologietage statt. Mit mehr als 150
Teilnehmern war der Tagungssaal im Hotel
Park Innam Kamener Kreuz bis auf den letz-
ten Platz besetzt. Die Unnaer Implantolo-
gietage haben sich mit ihrem Konzept der
Verbindung von Wissenschaft und Praxis zu
einem festen Bestandteil in der implantolo-
gischen Fortbildungslandschaft in Nord-
rhein-Westfalen  entwickelt.  Alleiniger
Grund daftir ist das durch die beiden Organi-
satoren Dr. Klaus Schumacher, Leiter der
DGZI-Studiengruppe Westfalen, und Dr.
Christof Becker (beide Unna) zusammenge-
stellte Programm der Extraklasse: Das viel-
schichtige Programm reichte von Fragen
der Osseointegration (Prof. Joos/Miinster)

iber die Implantatversorgung bei parodon-
tal Erkrankten (Prof. Kleber/Berlin), Thera-
pieentscheidungen im Zusammenhang mit
Extraktionen  (Prof.  Tetsch/Minster),
Autologe Knochentransplantate in der
zahndrztlichen Implantologie (Prof. Wange-
rin/Stuttgart), implantologischen Einzel-
zahnersatz im Oberkiefer (Prof. Jacobs/
Gottingen), experimentelle und klinische Er-
fahrungen  mit  TiUnite™-Implantaten
(Prof. Wagner/Mainz), Implantate bei Kin-
der und Jugendlichen (Prof. Wember-
Matthes/Nirmbrecht), Implantate bei
schwierigen Ausgangssituationen (Prof.
Zenk/Jena), Navigation (Prof. HaBfeld/Dort-
mund) bis zu Fragen der Implantatober-
flaichen (Prof. Szmukler-Moncler/Basel). Er-
ganzt wurde das zahnérztliche Programm
erstmals durch diverse Hands-on-Kurse zu
verschiedenen Implantatsystemen, Lasern
und Knochenersatzmaterialien. Ebenfalls
viel Resonanz fand das Helferinnenpro-
gramm zu Abrechnungsfragen rund um die
Implantologie. Trotz der Fiille der Vortrage
wurde die Zeit zur Diskussion mit den Refe-
renten rege genutzt. Die 5. Unnaer Implan-
tologietage finden am 24./25.Februar 2006
an gleicher Stelle statt.
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Das Handbuch ,,Implantologie*
erhilt jeder Teilnehmer des IEC.

=

Priv.-Doz. Dr. Dr. Steffen G.
Kobhler, Implantologe
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Einstieg in die
Implantologie

Lange Jabre war der ., Einsteiger™ Stiefkind der Implantatfirmen — zu
langes Return of Investment und damit zu teuer und zu aufwindig in der
Akquise. Vermeintlich leichter schien es, Heavyuser zu gewinnen und mit
wenig Aufwand schnell hohe Stiickzablen zu erreichen.

| Priv.-Doz. Dr. Dr. Steffen G. Kéhler

un ist die Zahl der Heavyuser limitiert

‘ \ ‘ und damit eine wirkliche Steigerung
der Zahl der verkauften Implantate
nuringewissen Grenzen moglich, aufSerdem ha-
ben es alle Firmen versucht und sich den Markt
mit immer glinstigeren Konditionen oder Son-
derbenefits selbst kaputt gemacht. Ergo sehen
sich dieImplantatanbieter zunehmend genotigt,
auch den potenziellen Neukunden aus der bis-
her implantologisch wenig erfahrenen Klientel
zu erreichen und so bieten derzeit nahezu alle
Firmen Seminare oder jetzt sogar Symposien fuir
sogenannte Einsteiger an. Das Niveau reicht da-
bei von Mogelpackungen der Kategorie ,, Ver-
kaufsveranstaltung“ bis hin zu Highend-Veran-
staltungen mit Spitzenreferenten. Tatsache aber
ist, dass die meisten ,,Einsteiger“-Veranstaltun-
gen einfach zu sehr darauf orientiert sind, dem
Teilnehmer von vornherein das ,,eine“ Implan-
tatsystem zu verkaufen, und da liegt auch das
Problem. Kein Mensch wiirde z. B. eine Kiiche,
ein Auto, eine hochwertige Audioanlage oder
sonstige kapitalintensive Investitionen titigen,
ohne sich vorher neutrale Informationen einzu-
holen, Produkte zu testen und vor allem Preise
und Leistungen der Anbieter zu vergleichen.
Also sollte man dies auch bei einer so hohen
Investition wie der eigenen implantologischen
Titigkeit tun. Denn Implantologie ist nicht nur
die Investition in ein Implantatsystem, sondern
auch in implantologisches Equipment, in ein
Praxiskonzept und -Marketing und vor allem
eine Investition in die eigene Fort- und Weiter-
bildung bis hin zur Spezialisierung oder gar zum
Master-Titel. Naturlich ist Implantologie auch
Teamwork und so ist es unabdingbar das Praxi-
steam in diesen Prozess zu integrieren. All das

kostet Geld.

Fazit: Drum priife wer sich ewig bindet, ob sich
nicht vielleicht was Besseres findet!

Implantologie mit Konzept

Es gibt seit zwolf Jahren aus meiner Sicht nur
eine Veranstaltung auf dem Gebiet der Implan-
tologie, die neutrale Informationen tber die
fachlichen Basics auf wirklichem ,,Einsteiger -
Niveau, tiber nahezu alle giangigen Implantat-
systeme und Knochenersatzmaterialien bis hin
zu praxisorganisatorischen, abrechnungstech-
nischen, rechtlichen und berufspolitischen Fra-
genbietetund dasan nureinem Wochenendein-
klusive einem, die kompletten Informationen
desKongressesenthaltenden Handbuches ,,Im-
plantologie fiir jeden Teilnehmer — das ist der
IEC Implantologie-Einsteiger-Congress. Seit
zwolf Jahren ist er unangefochten so erfolg-
reich, weil anerkannte Spezialisten aus Wissen-
schaftund Praxis produktneutral die fachlichen
Basics vermitteln, jeder Teilnehmer die Mog-
lichkeit hat, die Implantatsysteme, Knochener-
satzmaterialien und das implantologische
Equipment in Form einer groflen begleitenden
Dentalausstellung kennen zu lernen und im
Rahmen der mehrals 50 Hands-on-Kurse prak-
tisch zu testen. Es gibt ein separates Programm
fur Zahntechniker und Zahnarzthelferinnen.
Die Teilnehmer werden nach diesen zwei Tagen
zwar noch nicht implantieren konnen, aber
sehr gut tiber die fachlichen Basics und den
Markt Bescheid wissen. Um bei der Stange zu
bleiben und als Ansporn gibt’s obendrein noch
ein Gratis-Jahresabo fiir die Fachzeitschrift
Implantologie Jounal. Das Ganze zu einem un-
schlagbaren Preis-Leistungs-Verhaltnis. Also:
Koln, 27./28. Mai 2005, Maritim-Hotel — ich
hoffe, wir sehen uns. II
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CAD/CAM-Kooperation:
BEGO Medical und etkon kooperieren

herstellerinformation

Acteon Germany:

Mobile Einheit fiir Behandlung

Christoph Weiss, Vorstandsvorsitzender
BEGO Medical AG, Stephan Holzner, Vor-
standsvorsitzender der etkon AG, Axel
Klarmeyer, Prokurist BEGO Medical AG,
Dr. Helmut Laschiitza, Vorstand Technik

BEGO Medical AG (v.l.n.r.).

Eine neue CAD/CAM-Koopera-
tionist unter Dach und Fach und
der neue Umfang der kunden-
orientierten  Zusammenarbeit
zwischender BEGO Medical und
der etkon AG, Miinchen, um-
fasst:

dical oder etkon steht das
komplette Leistungspro-
gramm zur Verfligung.
BEGO Medical ermdg-
licht mit dem einzigarti-
gen Laser-Sinterverfah-
rennunauch Kundenvon
etkon die Geriistherstel-
lung aus EM- und EMF-
Legierungen. etkon wird
den Speedscan-Anwen-
dernverschiedenevollke-
ramische Materialien und
auch Titan zur Verfiigung
stellen. Mit diesem Schritt ha-
ben beide Partner ihre CAD/-
CAM-Netzwerke komplettiert.
Weitere Infos zu den Leis-
tungsumfangen unter:
www.bego-medical.de und
www.etkon.de

Drogenabhangiger

Vor ihrer Leistung ziehe er den
Hut, sagte Acteon Germany Ge-
schaftsfiihrer Hans J. Hoof, als er
Zahndrztin Marion Bracht die Mog-
lichkeiten des neuen Behandlungs-
koffers Transcare Max mit der per-
fekt ausgertisteten mobilen Einheit
demonstrierte. Das Unternehmen
hat die Koffereinheit dem Berliner
Hilfswerk Zahnmedizin zur Verfi-
gung gestellt, das neben weiteren
humanitdaren Aufgaben auch die Ar-
beit von Marion Bracht und die von
ihr geleistete zahndrztliche Behand-
lung Drogenabhéngiger seitlangem
aktiv unterstitzt.

Bei der taglichen Arbeit im Bus, der
als mobile Zahnstation unterwegs
ist zu den zentralen Treffpunkten

Dr. Jiirgen Seligmann, stellv. Vorsit-
zender Berliner Hilfswerk Zabn-
medizin, ZA Marion Bracht und
Acteon  Germany Geschiiftsfiibrer
Hans |. Hoof (v.L.n.r.).

der Drogenabhédngigen in Berlin,

* BEGO Medical- und etkon-
Labore haben ab sofortein er-
weitertes  Leistungsangebot
gratis.

e Das Leistungsangebot ent-
halt  Einzelkdppchen oder
Briickengeriiste aus EM-,
EMF-Legierungen, Titan und
verschiedene vollkeramische
Materialien.

e Jedem CAD/CAM-Neu-Ein-
steiger-Labor von BEGO Me-

www.zaehne-hesterstand.de:

Ein neues Gesundheitsportal fiir die Kieferorthopadie

»Zahne — bester Stand“ — unter diesem
Motto starteteam 1. April 2005 das neue Ge-
sundheitsportal fiir die Kieferorthopadie
http://www.zaehne-besterstand.de. Der pa-
tientenorientierte Online-Dienst ist eine Ini-
tiative deutscher Kieferorthopdden, umge-
setzt von der Kommunikationsagentur my
communications GmbH.

Die Idee der Aktion: ,Zdhne — bester Stand®
willaufkldren, was die moderne und kompe-
tente Kieferorthopddie leisten kann. Das
Themenspektrum  bei  Zaehne-bester-
stand.de reicht von der Notwendigkeit einer
Behandlung bei Kindern und Jugendlichen
bis hin zu den neuesten und modernsten
Maglichkeiten einer unauffalligen und sanf-
ten Erwachsenenbehandlung.

Auf der Seite werden allgemeine Fragen zur
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kommtesvorallemaufzuverldssige
Unterstlitzung und zum Einsatzort

ANZEIGE

Arbeiten Sie

profitabel?

v pharmzt echnik defstundenzatzk al Kulator

Kieferorthopédie beantwortet, die zahlrei-
chen dsthetischen Maoglichkeiten der ver-
schiedenen  Behandlungsmaglichkeiten
vorgestellt und dber die korperlichen Be-
schwerden informiert, die von Zahn- und
Kieferfehlstellungen ausgeldst werden kon-
nen. Ein kostenloser Newsletter informiert
regelmaBig iiber aktuelle Themen aus dem
Bereich der Kieferorthopédie.

Eine interaktive Datenbank gibtjedem Leser
die Moglichkeit, sofort eine kieferorthopadi-
sche Fachpraxis in seiner Nahe zu finden.
AnschlieBend besteht die Option mit der
Praxis Kontakt aufzunehmen, um einen un-
verbindlichen Erstcheck zu vereinbaren.
Verldssliche, qualitativ hochwertige und ak-
tuelle Informationen zur Kieferorthopédie
werden angegeben. Eigens daflir wurde ein

passende Technik an. ,,Da geht mir
das Herz auf, das ist ja ganz genial®,
meinte Marion Bracht strahlend, als
ihr Hans J. Hoof die vielen Mdglich-
keiten demonstrierte, die ihr nun ab
sofort zur Verfligung stehen.
Acteon hat schon langer damit auf-
gehdrt, Kundengeschenke abzuge-
ben, sondern engagiere sich lieber
flir humanitére Projekte.

by m

EREDIHT

Expertenrat aus iber 20 Kieferorthopaden
aus ganz Deutschland aufgebaut. Die Ver-
bindung aus dem Expertenrat und der my
communications GmbH, dem spezialisier-
ten Komplettanbieter von Kommunikati-
onslésungen im Gesundheitsmarkt, garan-
tiert einen hohen QualitdtsmaBstab.
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herstellerinformation

Kuraray Dental:
Zufrieden mit Premiere des

ersten antibakteriellen Adhasivs

Vorstandsvorsitzender der Kuraray Holding Japan, Mr. Matsuo
am Kuraray Dental Stand der IDS 2005.

Eines der IDS Highlights: Die Vorstellung des ersten antibakteri-
ellen Adhésivs weltweit. Erneut prasentierte das japanische Un-
ternehmen Kuraray Dental mit CLEARFIL Protect Bond einen
Meilenstein in der Adhdsiv-Technologie. Von der Produktvor-
stellung und dem damit verbundenen Start der protektiven Fiil-
lungstherapie machte sich der Vorstandsvorsitzende der Kura-
ray Holding Japan, Mr. Hiroto Matsuo ein eigenes Bild. Am Kura-
ray-IDS-Messestand zeigte sich Matsuo optimistisch und for-
mulierte die hochgesteckten Ziele: ,1978 prasentierte Kuraray
daserste Adhasivsystemfiir Dentin und Schmelz weltweit, 1992
daserste selbstkonditionierende Adhdsiv. Mit CLEARFIL Protect
Bond werden wir die Erfolgsgeschichte fortsetzen und unseren
Marktanteil in Deutschland in Kiirze verdoppeln. Die Wissen-
schaft hat uns bestétigt, die CE-Zulassung ist da. Jetzt kdnnen
sich die Zahnmedizinerin Europavon den Vorteilen des antibak-
teriellen CLEARFIL Protect Bond (iberzeugen.”

Deutsches Griines Kreuze.V.:

Kooperation mit DGZMK

Aktuelle Themen und Trends in der Zahnheilkunde zeitnah an
breite Bevolkerungskreise kommunizieren ist eine der zentralen
Aufgaben der 2004 gegriindeten Sektion Zahngesundheit im
Deutschen GriinenKreuze. V. (DGK). Mitdem gebiindelten Fach-
Know-how der Deutschen Gesellschaft fiir Zahn-, Mund- und
Kieferheilkunde (DGZMK), dem zweiten Kooperationspartner
neben der Bundeszahnérztekammer (BZAK), kann diese Auf-
gabenunnochumfassendererfllltwerden.,,Die Kooperation mit
der DGZMKals Dachorganisationzahlreicherzahnmedizinischer
Fachgesellschaften, u.a. der Deutschen Gesellschaft fiir Paro-
dontologie, der Deutschen Gesellschaft fiir Implantologie und
diverserwissenschaftlicher Arbeitsgruppenermdglichteinen di-
rekten Zugriff auf aktuelle zahnmedizinische Forschungsergeb-
nisse flir unsere prophylaxeorientierte Aufklarungsarbeit rund
um die Mund- und Zahngesundheit”, kommentiert Sigrid Fehl
von der Sektion Zahngesundheitim DGK e.V. die Zusammenar-
beit. Die DGZMK wurde 1959 als ,Centralverein Deutscher
Zahnérzte” gegriindet. Heute gehdrenihrrund 14.000 Zahnérzte
und Naturwissenschaftler aus der ganzen Bundesrepublik
Deutschland an. www.rundum-zahngesund.de
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Dr. Detlef Graessner, geschiifts-
Gesellschafter ~ von

fiihrender
PHARMATECHNIK.

~ _kontakt:

PHARMATECHNIK
GmbH & Co. KG
Tel:08151/4442-200
Fax:08151/4442-72 00
www.pharmatechnik.de
www.linudent.de
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Ein Softwareunternehmen —

uberzeugend und innovativ

Die PHARMATECHNIK GmbH & Co. KG mit Hauptsitz in Starnberg
bei Miinchen hat sich auf Leistungen fiir Apotheker, Zahndrzte und Arzte
spezialisiert und ist heute einer der Marktfiibrer bei I'T-Produkten, Com-
puterprogrammen sowie Beratungsangeboten fiir das Gesundheitswesen
in Deutschland. Die Redaktion ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis sprach
mit Dr. Detlef Graessner, geschdftsfithrender Gesellschafter und Dr. Peter
Schubinski, Leiter des Geschdftsbereichs Zabndirzte von PHARMA-
TECHNIK auf der 31. Internationalen Dental-Schau in Koln.

Antje Isbaner

Dr. Peter Schubinski, Leiter des
Geschiiftsbereichs  Zabnirzte von
PHARMATECHNIK.

Welche Trends und Entwicklungen sehen
Sie zukiinftig in der Zahnmedizin?

Dr. Schubinski: Die Struktur der Praxen
wird sich in Zukunft auffichern. Auch
wenn die Form der kleinen Zahnarztpraxis
—zum Gliick — nicht aussterben wird: Der
Trend geht in Ballungsrdumen zum Zu-
sammenschluss von Kollegen bis hin zu
spezialisierten Zahnarzt-Zentren.
PHARMATECHNIK ist hierfiir gertistet
und bietet der Ein-Mann-Praxis genauso
wie dem Zahnarzt-Zentrum oder der Uni-
versitdtsklinik individuelle Losungen an.
Aber auch neue Technologien werden im-
mer wichtiger. In der Implantologie wie in
der Prophylaxe.

Wie unterstiitzt PHARMATECHNIK die
Zahnirzte angesichts dieser Herausforde-
rungen?

Dr. Schubinski: Esistdoch so: Neue Tools
und Technologien machen eine Sache
zunichst kompliziert, oder sagen wir bes-
ser: komplexer, im Endeffekt aber leich-
ter. Viele Kollegen, die die digitale Praxis
erst skeptisch gesehen haben, waren
begeistert, welche Vorteile die papierlose
Praxisverwaltung mit LinuDent bringt.
Indem die EDV dem Zahnarzt viel Arbeit
abnimmt, hat er Zeit, sich in neue Gebiete
einzufinden. Denken Sie an die Beratung;:
Die Patienten wiinschen sich immer mehr
Einblick in die Behandlungsablaufe. Mit
Programmen wie ORTHOmetric oder
der neuen 3-D-Technologie haben die
Zahnirzte ganz andere Moglichkeiten,
Eingriffe direkt am Bildschirm zu er-
klaren und den Patienten von Leistungen
zu Uberzeugen.

Wie kommunizierten Sie diese Entwick-
lungen an IThrem Messestand? Wo lag der
Schwerpunkt Ihres diesjahrigen Messeauf-
tritts?

Dr. Graessner: Die IDS gilt naturlich als
Schrittmacher der Branche und PHAR-
MATECHNIK holte die Meinungsbildner
an den Stand. So hielt Dr. Rolf Briant,
Implantologe und ehemaliger stellvertre-
tender BDIZ-Vorsitzender, verschiedene
Fachvortrage und stand dariiber hinaus
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fur Fragen und Hintergrundgesprache zur Ver-
fugung. Mit Dr. Eva-Maria Coenen-Thiele
konnten wir eine versierte Ansprechpartnerin
zum Thema digitale Praxis und KFO gewin-
nen. Vor Ort stand auflerdem der Steuerbera-
ter und Controlling Experte Prof. Dr. Johannes
Georg Bischoff bereit, der alle Interessierten
beriet, wie sie ihre Wirtschaftlichkeitihrer Pra-
xis verbessern konnen.

ORTHOmetric, das auch ein Highlight auf der
IDS war, haben Sie bereits angesprochen. Was
ist das Besondere an diesem Zusatzmodul?
Dr. Schubinski: Das fur Kieferorthopaden ent-
wickelte 3-D-Diagnostik-Tool ORTHOmetric
berechnet als erste Software automatisch
Punkte und Profil in Sekundenschnelle. Ein
weiterer wichtiger Bestandteil des Programms
ist die Modellanalyse, die nicht nur zweidi-
mensional, sondern auch in 3-D moglich ist.
Die Modelle werden eingescannt und ausge-
wertet. So kann der Kieferorthopade seinen
Patienten unterschiedliche Behandlungsme-
thoden am Bildschirm prisentieren. Mit der
neuen Software haben Behandler und Praxis-
personal schnellen und tbersichtlichen Zu-
griff auf detaillierte Informationen und Unter-
suchungsergebnisse fiir jeden Patienten.
Dasneue KFO-Diagnostik-Tool setzt also neue
Leistungsstandards in der EDV-Ausstattung
von Kieferorthopaden und komplettiert das
Erfolgspaket LinuDent.

Welche Wege geht PHARMATECHNIK mit
LinuDent am Markt?

Dr. Graessner: Wichtig ist ein iberzeugendes,
intuitiv zu bedienendes Produkt, das dem
Zahnarzt und seinem Team optimale Unter-
stiitzung in Praxisprozessen und Behandlungs-
abldufen und vor allem eine wirkliche Zeiter-
sparnis bietet. Dies muss heute der Standard
sein. Noch viel wichtiger ist jedoch der pro-
duktbegleitende Service und die Betreuung
vor, wihrend und nach der Installation. Eine
systematische Vorbesprechung und gute Ein-
weisungindie Software macht das neue System
fur das ganze Praxisteam vom ersten Tag an
operabel. Wenn Probleme auftauchen, kommt
sofort Hilfe. Das Serviceangebot von PHAR-
MATECHNIK ist hier vorbildlich. An der
Hotline hat man keinen Anrufbeantworter,
sondern Menschen, die einem kompetent mit
Rat und Tat zur Seite stehen. Auch unser ga-
rantierter 4-Stunden-Service ist einmalig. Wir
stehen unseren Kunden mit Zuverlassigkeit,
Bestandigkeitund einem umfassenden Service-
angebot zur Seite, das wir kontinuierlich aus-
bauen. II
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Ralf Sutter (rechts im Bild), Entwicklungsleiter Sirona-Instrumente, und seine Mitar-
beiter arbeiten stindig an mehreren Projekten gleichzeitig.

_ _kontakt:

Sirona Dental Systems GmbH
FabrikstraBe 31

64625 Bensheim

Tel.: 01 80/1 8899 00

Fax: 01 80/5 54 46 64

E-Mail: contact@sirona.de
www.sirona.de
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Instrumente fiir morgen

»Instrumentenentwicklung ist zu einem GrofSteil Marktforschung.
Marktforschung nicht im herkommlichen Sinn, sondern verstanden
zum Beispiel als aufmerksames Studium der weltweiten Forschungs-
und Entwicklungsaktivititen an Hochschulen und Instituten, als stin-
diger Dialog mit Anwendern auf der ganzen Welt und als Aufgreifenvon
Verbesserungsvorschligen.” So Dipl.-Ing. Ralf Sutter, Leiter Entwick-
lung bei Sirona Dental Systems. Die Entwickler des Unternehmens
arbeiten stindig an mehreren Projekten gleichzeitig mit dem Ziel, den
Nutzwert fiir den Anwender zu erhéhen.

| Redaktion

r I Viglich arbeiten Zahnirzte auf der
ganzen Welt mit einem Sortiment an
Werkzeugen — manuelle wie auch

angetriebene Handinstrumente und Win-

kelstiicke. Sicherheit, Qualitat und Ergo-
nomie solcher Werkzeuge sind die Krite-

rien, die selbstverstindlich in erster Linie
erfullt sein miissen. Von ebenso grofler Be-
deutung ist die Wirtschaftlichkeit. Diese
drickt sich nicht allein im Anschaffungs-
preis aus, sondern z.B. auch in Sterilisati-
onsbestandigkeit oder im Handling bzw.
der erreichbaren Arbeitsgeschwindigkeit.
SchliefSlich zahlt der Umfang der Funktio-
nalitat.

Wer glaubt, es gebe Anwendungsbereiche
und Behandlungsmethoden, die — einmal in
der zahnarztlichen Ausbildung gelernt und
in der Praxis perfektioniert — sich nicht ver-
bessern lassen, den lehrt das Team um Ralf
Sutter etwas anderes. So macht derzeit inter-
national ein Winkelstiick Furore, das in der
Wourzelkanalbehandlung mit Nickel-Titan-
Feilen ganz neue MafSstabe setzt. SIRONITi
mit der einzigartigen ,Retrorotation® ver-
hindert die Blockade und damit den Bruch
der empfindlichen Feilen. Herzstiick dieser
Entwicklung von Sirona ist die patentierte
Magnetkupplung, die bei Uberschreiten des
Drehmomentes automatisch auslost, sodass
keine Kraftiibertragung auf die Feile mehr
erfolgt. Das System kommt noch dazu ohne
zusitzliches Tisch-Steuerungsgerat aus.

Umfangreiches Know-how bei der

Fertigung von Titan-Instrumenten
Auch die Drehzahlbegrenzung der Sirona-
Produktreihe T1 Control ist ein Beispiel fur
die Optimierung von bereits bewihrter
Technik. Hierbei handelt es sich nicht blof$
um eine zusitzliche Instrumentenfunktion
fur Perfektionisten. Tatsdchlich schont die
Drehzahlbegrenzung im ,,Leerlauf* die oh-
nehin beanspruchte Mechanik und erhoht
die Lebensdauer der Instrumente, die im
Durchschnitt etwa eine Milliarde Umdre-
hungen pro Jahr aushalten mussen.
Titan ist ein wunderbarer Werkstoff — leicht
und robust. Ausihm werden die Gehduse der
Instrumentenbaureihen T1 und T2 gefertigt.
Mit dieser Serie hat die Entwicklungsabtei-
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lung von Sirona auf dem ganzen Markt einzigar-
tige Produkte entwickelt. Zwar verarbeiten auch
andere Hersteller inzwischen Titan, doch das Fer-
tigungs-Know-how von Sirona ist bislang uner-
reicht. Die Gehduse werden im wahrsten Sinne
des Wortes aus einem Guss hergestellt, ohne
Nihte und Nischen, und zwar auf industrielle,
wirtschaftliche Weise. Das kommt einerseits der
Hygienesicherheit zugute und schont anderer-
seits das Investitionsbudget der Praxen. Kalku-
lierter Nebeneffekt: Titan-Instrumente konnen
schneller und damit auf die Dauer kostengtinsti-
ger sterilisiert werden als Instrumente aus her-
kommlichen Materialien, weil auf Grund ihrer
geringen Masse die vorgeschriebenen Sterilisati-
onstemperaturen frither erreicht werden.

16 Mitarbeiter stark ist das Team um Ralf Sutter.
Sie forschen und entwickeln nicht im stillen Kam-
merlein, sondern beschiftigen sich intensiv mit
Markt- und Trendbeobachtung, nehmen zahlrei-
che zahnmedizinische Fachkongresse wahr, wer-
ten Studien- und Forschungsergebnisse aus, leiten
mehrmals im Jahr Fokus-Gruppen zu spezifi-
schen Projekten. ,, Wir haben unsere Kapazitiaten
fur die Verfolgung und Bearbeitung ganz neuer
Themen jetzt nochmals erweitert“, erldutert Sut-
ter. ,, Forschungs-und Entwicklungsschwerpunkt
werden in Zukunft die Gebiete Pravention und
Diagnose sein.“

Vereinfachung und Beschleunigung
der Behandlung als Ziel

Grundsitzliches Ziel der Entwicklungsarbeit sei
die Vereinfachung und Beschleunigung von
Behandlungsmethoden. Ein aktuelles Projekt, das
dieser strategischen Ausrichtung folgt, ist Perio-
Scan, ein Ultraschall-Instrument fiir die Zahn-
steinbehandlung, das Sirona im Rahmen der Den-
talmesse IDS erstmals der Fachoffentlichkeit
prasentierte. Einzigartig ist PerioScan durch die
Kombination von Diagnose und Therapiein einem
einzigen Gerit. Ein spezieller Sensor erkennt auto-
matisch die Zahnoberfliche und kann das
Konkrement von gesunder Substanz unterschei-
den. Der Abtrag von Zahnstein erfolgt ebenso au-
tomatisch, ohne die Zahnoberflache anzugreifen.
Das Problem der moglichen Beeintrachtigung
gesunder Zihne durch die Zahnsteinentfernung,
das manche Patienten verunsichert, ist damit
gelost.

PerioScan ist auf Basis von Forschungsarbeiten
der Universitit Greifswald und mit Unterstiitzung
des Bundesforschungsministeriums entwickelt
worden. Die Sirona-Entwickler treiben unterdes-
sen bereits die nachsten Projekte voran. Die zahn-
medizinische Forschung gepaart mit der technolo-
gischen Weiterentwicklung erschliefSt dem Team
standig neue Verbesserungspotenziale. II
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Produktionsfoto von BUSCH &
CO.KGum1923.

Der Erwerb der stillgelegten Eisen-
hiitte 1908 in Engelskirchen ...

... und das Firmengebiude von
BUSCH & CO. KG 2005 in
Engelskirchen.

~ _kontakt:

BUSCH & CO.KG
Unterkaltenbach 17-27
51766 Engelskirchen
Tel.: 022 63/86-0

Fax: 022 63/2 07-41
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1905 bis 2005 - das sind 100 Jahre und die Firma BUSCH & CO. KG hat
diese Zeit genutzt und systematisch innovative rotierende Instrumente und
Prizisionswerkzeuge entwickelt, gefertigt und Kunden in aller Welt nahe ge-
bracht. Anlisslich des bundertjdhrigen Bestehens des traditionsreichen Fami-
lienunternebhmens gibt Busch einen kleinen Einblick in seine Firmenbistorie.

| Redaktion

m 1. Februar 1905 griindeten die
ABrﬁder Ernst und Otto Busch in

Dusseldorf die Zahnbohrerfabrik
BUSCH & CO. Intention der Grinder war
es,dernoch inden Kinderschuhen stecken-
den Zahnheilkunde — es gab zu der Zeit
500 Zahnirzte in Deutschland - durch
bessere Instrumente einen nachhaltigen
Schub zu geben.
1908 zog die junge Firma nach Engelskir-
chen um und baute eine eigene Stromver-
sorgung auf, und die halbautomatische
Friserei fur Stahlbohrer ging in Betrieb.
1923 kam die automatische Dreherei
hinzu. Weitere Meilensteine in der Firmen-
historie sind die Betriebsmodernisierung
und Einfihrung der EDV 1977 sowie der
Neuaufbau der Diamantschleifer-Ferti-
gung 1985 und der Ausbau der Abteilung
Forschung und Entwicklung.

Der erste deutsche Hartmetall-

Dentalbohrer
Vor allem durch ihre Produkte erregte
BUSCH & CO. Aufsehen. 1951 prisen-
tierte man den ersten deutschen Hartme-
tall-Dentalbohrer. Der keramisch gebun-
dene Schleifkorper und die mit Diamant be-
schichteten Schleifinstrumente waren die
weiteren Eckpfeiler der Produktentwick-
lung bei Busch. Als besonders herausra-
gend in der Produktpalette sieht die Firma
die Diamantschleifer mit integrierten
Kihlkanalen fur atraumatischeres Prapa-

rieren (COOL DIAMANT), die kosten-
sparenden SHORTIES Hartmetallfraser
und das erfolgreiche Poliererprogramm.

Verschiedene Anwendungs-

bereiche
Aus dem erarbeiteten Know-how wurde
aber auch Nutzen fiirandere Anwender ge-
zogen, die die Prazision und Qualitit der
Busch-Produkte schitzen gelernt haben
wie z.B. Goldschmiede und Edelsteinfas-
ser. Das Produktspektrum bietet ihnen das
richtige Werkzeug fiir jeden Werkstoff und
jede Bearbeitungsaufgabe.
Aus den Erkenntnissen der Zahnmedizin
und -technik wurden auch Instrumente
spezifisch auf die Anwendungen fir die
Podologie und das Nail-Design tibertra-
gen. Sogar HNO- und Augenchirurgen,
Optiker, Formen- und Modellbauer, Res-
taurateure und Holzschnitzer, der Elektro-
niker, Automobil- und Triebwerksbauer
sowie der Hobby- und DIY-Fan arbeiten
mit Instrumenten der Firma Busch.
Heute wird das international titige Fami-
lienunternehmen mit derzeit 130 Mitar-
beitern in 3. Generation mit Erfolg von
Gert Busch geleitet.
Anlasslich des 100-jahrigen Geburtstages
denkt Busch auch an ,unternehmens-
fremde“ Projekte. So werden die deutsche
Welthungerhilfe, die deutsche Krebshilfe
und die freiwillige Feuerwehr Engelskir-
chen mit namhaften Spenden bedacht. i
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> WoIfgang Spang
(ECONOMIA Vermégensberatungs-
und Beteiligungs-GmbH)

Vom Phoenix bleibt nur Asche!
Gut 600 Mio. € dlirften es wohl sein, die Anleger
mit dem ,Managed Account” der Phoenix Kapi-
taldienst GmbH, Frankfurt, verbrannt haben. Da-
mit hat es wieder einen der wunderbaren Geld-
vermehrer zerrissen. Die fantastischen Anlageer-
gebnisse waren nur Lug und Trug. Dafiir will das
Finanzamt jetzt noch Steuern auf die ,Scheinge-
winne', also Steuern auf Geld, das die Anleger
verloren haben.

Sind Sie betroffen von der Pleite? Wurde lhnen
das ,managed account”von lhrem Berater emp-
fohlen? Falls ja, sollten Sie schnellstens den Be-
rater wechseln.

1. Gab es schon lange Hinweise, dass Phoenix
nicht zu den seriosen Gesellschaften gehart.

2. Zahlte Phénix so hohe Provisionen, dass jeder
einigermalen  fachkundige Berater erkennen
musste, dass etwas faul ist. Wer so tolle Ergeb-
nisse erwirtschaftet, wie Phoenix es von sich be-
hauptet, der braucht keine so hohen Provisionen
2zu bezahlen und wird das auch nie tun. So hohe
Provisionen zahlen immer nur Betriiger fiir Anla-
gen, die dem Investor hinterher um dlie Ohren flie-
gen. Seien Sie deshalb versichert, dass der Bera-
ter, der lhnen Phoenixempfohlen und vermittelthat,
Ihnen nichtwohlgesonnenistoderer verstehtsein
Geschéftiiberhaupt nicht. Beides wird Sie auchin
Zukunft Geld kosten, wenn er Sie weiter berét -
egal wie treuherzig er lhnen heute in die Augen
schaut. Werfen Sie ihn raus und suchen Sie sich
einen Berater, der sein Geschéft versteht und will,
dass auch Sie Geld verdienen. Sollten Sie Gelder
in&hnlichen SuperFonds und/oder ,ManagedFu-
tures"-Fonds und/oder ,alternativen Investments”
angelegt haben, dann holen Sie es so schnell wie
maglich raus, bevor Sie in der Zeitung lesen, dass
Sie ,Scheingewinne" versteuern dtirfen.
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Schaukelborse halt an

Harry S. Dent ist einer der erfolgreichsten Bor-
senpropheten. Mitfastunglaublicher Treffsicher-
heit prognostizierte er Anfang der neunziger
Jahre den Aktienboom samt nachfolgendem
Crash. Jetzt schlagt er wieder zu. In seinem neu-
esten Buch ,, The next Great Bubble Boom* ver-
spricht er uns bis Ende 2009 einen Dow
Jones von 40.000 Punkten und eine Nasdag von
14.000 Punkten. Danach soll’s dann wieder rich-
tig krachen. Schon wér’s, wenn er Recht hétte,
aber bis 2009 flieBt noch viel Wasser den Bach
hinab. Seit mehr als zw6lf Monaten erleben wir
eine Schaukelbdrse oder Sdgezahnbdrse, wie ich
Sie lhnen in der ZWP 06/2003 vorhergesagt
hatte. Gewinne werden am Markt schnell mitge-
nommen aus Angst, morgen kdnnten sie wieder
weg sein. Genauso schnell wird aber auf den Zug
gesprungen, wenndieKurseansteigen,umjaden
Anschluss nicht zu verpassen. Bei den Progno-
sen fiir das restliche Jahr finden Sie alle Meinun-
gen. Technisch gesehen ist der DAX, dhnlich wie
die dbrigen fihrenden Indizes, aus der seit 2004
anhaltenden Seitwartshewegung ausgebrochen
und konsolidiert diesen Break jetzt.
ImAugenblick geben die Markte keine klaren Sig-
nale und noch ist alles drin. Gute Kursgewinne
sind genauso maglich wie spiirbare Kursriick-
gange. Wenn Sie in den ndchsten Monaten Geld
verdienen mochten, ohne sehr hohe Risiken ein-
zugehen, dann miissen Sie sehr wachsam sein,
sehr schnell auf geénderte Marktverhéltnisse
reagierenund Sicherungsinstrumente einsetzen.
Oder Sie investieren in Fonds, die lhnen das ab-
nehmen. Achten Sie dabei darauf, dass diese
Fonds von den Anlagerichtlinien her in der Lage
sind, bei Bedarf auch hohe Kassenbesténde zu
halten. An ,Vollgas“-Fonds diirften Sie wenig
Freude haben!

Obwohlsichdie Renditen erstklassiger Staatsan-
leihen noch immer auf Tiefstniveau bewegen,
wirdeineZinserhdhungimmerwahrscheinlicher.
Trotzeiner leichten Kurserholung an den Renten-

maérkten in den letzten Tagen fielen die Kurse bei
Hochzinsanleihen. Das diirfte ein friiher Hinweis
darauf sein, dass sich Anleger wieder verstérkt
Top-Qualitdten zuwenden. Haben Sie ,,High Yield
Fonds"im Depot, sollten Sie sich davon trennen!
Die Hinwendung zu Qualitat ist auch am Aktien-
markt zu erkennen. Anko Beldsnijder, der
Fondsmanager des MainFirst Avantgarde Stock
Fund A, teiltim Gesprach mit, dass er die Zeit fiir
gekommenhélt, die Small Capsim Portfoliozure-
duzieren! ,Es sprechen derzeit gleich mehrere
Faktoren gegen Small- und Mid-Caps*, so Beld-
snijder. Das sichtbarste Zeichen sei die inzwi-
schen mit finfeinhalb Jahren tiberdurchschnitt-
lich lange Outperformance der Small Cap-
Mérkte. Auch die Zahl neu aufgelegter Small- und
Mid Cap-Fonds habe einen neuen Hohepunkt er-
reicht. Diese erkennbare Uberhitzung treffe nun
auf ein massives wirtschaftliches Korrektiv: Die
Unternehmensgewinne flachtenab undes sei mit
einer weiteren Ausweitung der Bond Spreads zu
rechnen. Zudem zeige eine Studie der Fortis
Bank, dass in den letzten 25 Jahren jeweils nur in
der ersten Jahreshélfte Small- und Mid Caps
outperformen konnten. Einziges Ausnahmejahr
war 2003. Fiinf Punkte, die nach Meinung Beld-
snijderseinzelnkeine Probleme bereitenwiirden.
Die Kombination aber sollte Investoren aufhor-
chen lassen und die Investitionen in kleinere
Marktkapitalisierungen kiinftig untergewichten.
Mit seinem Fonds MainFirst Avantgarde Stock
Fund A ist Beldsnijder einer meiner Favoriten fiir
Europa. Seit Auflage des Fonds im Mai 2004
gehort er nahtlos zu den Besten innerhalb seiner
Peergroup! Auch in den zuriickliegenden sechs
Monaten rangiert der Fonds mit +20,4 % (MSCI
Europe gross: +13,6 %) unter den besten 10
Fonds der Peergroup Aktien Europa.

Kontakt: Wolfgang Spang, ECONOMIA GmbH
Tel.:0711/6 57 1929, Fax: 07 11/6 57 1930
E-Mail: info@economia-s.de
www.economia-s.de

New York Stock Exchange geht an die Borse

Wie die Aufsichtsréte der beiden Institutionen
ankiindigten, wird die New Yorker Leitbdrse mit
einem ihrer hartesten Konkurrenten, der voll-
elektronischen US-Borse Archipelago, kurz
ArcaEx genannt, fusionieren. Damit beschleu-
nigt die NYSE die Umstellung auf elektronischen
Handel. Bisher wickelt das 212 Jahre alte Traditi-
onsinstitut den GroBteil des Handelsvolumens
iiber das Parkett ab. Die NYSE ist in den vergan-
genenMonatenimmer starker unter Modernisie-

rungsdruck geraten. Vor allem GroBinvestoren
wie Fondsgesellschaften verlangten billigere und
schnellere Orderausfiihrung. Durch den Zusam-
menschluss unter dem Holdingdach wird die
NYSE, die bisher keine gewinnorientierte Gesell-
schaft war, zu einem bérsennotierten Unterneh-
men. Die Konkurrenten in Frankfurt und London
sind bereits borsennotiert. Die Seatholder der
NYSE und die ArcaEx-Aktiondre miissen der ge-
planten Fusion aber noch zustimmen.
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Flexibel,%izhér,

renditestark und ethisch

Dasvergangene Jabr war fiir viele Anleger nicht immer erfreulich, da man-
cherorts auf das falsche Pferd gesetzt worden ist. Insbesondere umgekebrt
sind die sonst ,,sicheren” Immobilien zumeist ein enttduschendes Invest-
ment. Lesen Sie hier von einem Immobilienfonds der besonderen Art.

| Jan Ulrich Seeliger

Jahr 2004 der europaische und im Speziel-

len der deutsche Immobiliensektor auf die
letzten Plitze verwiesen. Letzterer geriet auf
Grund von Schmiergeldaffaren und Bereiche-
rungsdelikten, aber auch aus strukturellen Ur-
sachen kriftig ins Trudeln. Die vermeintlich
»sichere“ Anlage Immobilie kriselte plotzlich,
sogar ein langjahriger grofler Initiator ge-
schlossener Immobilienfondsist knapp an der
Insolvenz vorbeigerutscht.

Im internationalen Vergleich wurden im

Weniger ist mehr
In manchen Fillen ist weniger dann eben doch
mehr — oder kleiner auch deutlich feiner, und
auf Grund dessen mochten wir heute das Au-
genmerk auf ein, im wahrsten Sinne des Wor-
tes, ,,AlternativesInvestment* lenken. Es han-
delt sich hierbei um einen offenen Immobili-
enfonds mit dem Namen ethik secur, initiiert
und betreut von der gleichnamigen Gesell-
schaft ethik Vermogensverwaltung AG, aus

Koln. Der grofSe Vorteil dieses Immobilien-In-
vestments liegt in der Flexibilitat, der Investor
hat die Moglichkeit, monatlich Einzahlungen
bzw. Auszahlungen vorzunehmen.

Die Geldanlage
Das Besondere dieses Immobiliendepots liegt
jedoch in seinem Investitionsschwerpunkt:
Zum einen wird ausdriicklich nicht in Gewer-
beimmobilien, sondern in Wohnimmobilien
investiert. Zum anderen hat man sich im Ge-
sellschaftervertrag dazu verpflichtet, nur in
okologische bzw. soziale Projekte zu investie-
ren. Gerade fiir verantwortungsbewusste An-
leger, die dennoch auf Rendite nicht verzich-
ten mochten, gibt es im Immobilienbereich
zahlreiche interessante Objekte. Zu nennen
sind hier vor allem die so genannten Sozialim-
mobilien. Der Bogen spannt sich dabei von
Immobilien, die der Betreuung und Ausbil-
dung von Kindern und Jugendlichen dienen,
tiber Objekte zur Betreuung und Unterbrin-



gung von Senioren, Kranken, Behinderten
und sozialen Randgruppen bis hin zu Gebau-
den, diesoziale und karitative Organisationen
fir ihre eigene Verwaltung nutzen konnen
oder die fur sonstige soziale, karitative oder
padagogische Zwecke eingesetzt werden.

Neben den Sozialimmobilien gilt das Inte-
resse den Objekten, die dkologisch gebaut
und genutzt werden. Auch hier ist die
Palette denkbarer Anlagemoglichkeiten
grofs: sie reicht von oOkologisch gebauten
Mietswohnungen bis hin zu Solar-Wohnsied-
lungen. Da der Bedarf an Sozialimmobilien
wichst und auch Okoimmobilien verstirkt
nachgefragt werden, sind die Ertragsaussich-
ten dieser Nische als sehr positiv zu bewerten.

Investitionsbeispiel

Ein Paradebeispiel fiir die gelungene Verbin-
dung von Okologie und Rendite bietet ein In-
vestment des ethik secur, die ,,Solarsiedlung
Freiburg® in der ,,Oko-Hauptstadt Deutsch-
lands“, geplant und erbaut durch den vielfach
ausgezeichneten Solararchitekten Rolf Disch.
Bekannt wurde Disch u. a. durch den Bau des
Heliotrop im Jahr 1993, eines besonders ener-
giesparenden Hauses, das sich mit dem Lauf
der Sonne mitdreht. Derzeit sind bereits 43 Rei-
henhiduser in Plusenergiebauweise fertig ge-
stelltund aktuell weitere sieben Hauser im Bau.
Die Solarsiedlung war Leitprojekt der ,,Solar-
region Freiburg® bei der Weltausstellung
EXPO 2000 in Hannover und gilt als mo-
dernstes solares Wohnbauprojekt Europas.
Die Gebdude bestehen aus hochwirmege-
dimmten Plusenergiehdusern in Holzrah-
menbauweise mit Solaranlage und Energie-
sparheizung. Plusenergiehduser erwirtschaf-
ten mehr Energie als die Bewohner verbrau-
chen. Die Hauser sind auf dem neuesten Stand
der Technik und bieten durch ihr Energiekon-
zept — neben den wirtschaftlichen Vorteilen —
einen Beitrag fur eine saubere Zukunft mit
Sonnenenergie. Am Ende bleibt also Energie
und Geld tuibrig!

Das Steuerliche
In 2004 erreichte der ethik secur die herausra-
gende Rendite von 6,4 %. Seit Auflage 1996
ergibt das eine durchschnittliche Rendite von
jahrlich 4,2 %. Das ,,Stick Eigentum*, das
der Investor ,erwirbt®, ist auch steuerlich
reizvoll. Die Wertsteigerung der Immobilien
ist steuerfrei —sie macht einen grofSen Teil des
Zuwachses des Immobiliendepots aus. Ledig-
lich Miet- und gegebenenfalls Zinseinnahmen
sind zu versteuern. Hiervon abgezogen wer-
den die Abschreibungen fiir die Immobilien,

sodass fur die bisherigen Anleger, durch die
Steuerbrille betrachtet, die Brutto- gleich der
Nettorendite war.

Die Kosten

Die ethik secur GbR bietet Thnen eine Geldan-
lage, beider die Kostenim unteren Bereich ver-
gleichbarer Investmentanlagen liegen. Die
Geschiftsfihrung erhilt eine jahrliche Auf-
wandsvergiitung von 1,2 % des Gesellschaf-
tervermogens. Bei Kauf wird ein handelstbli-
ches Agio von 4 % erhoben. Die laufenden
Ausgaben fur Verwaltung, Vertrieb, Wer-
bung, Beratung und Offentlichkeitsarbeit
werden aus diesen Einnahmen gedeckt. Kon-
tofithrung und -verwaltung sind ebenso kos-
tenfrei wie Wiederanlage der Gewinne und
Auszahlungder Einlagen, Druck und Versand
der Rundbriefe und Veroffentlichungen, Kon-
toausziige und Steuerbescheinigungen sowie
die Gebiihren fiir Steuer-und Rechtsberatung.
Der grofSe Vorteil fur die Anleger: Man muss
sich um tiberhaupt nichts mehr kiimmern.

Die Rechtsform

Die Rechtsform der GbR (Gesellschaft biir-
gerlichen Rechts) bietet Investoren die Mog-
lichkeit des Erzielens von (steuerlich) negati-
ven Einktnften und einmalige Mitsprache-
rechte. Die in der jahrlich stattfindenden Ge-
sellschafterversammlung gefasstenBeschliisse
der beteiligten Gesellschafter werden von der
Geschiftsfihrung umgesetzt.

Sicherheit und Risiko

Da grundsitzlich keine Kaufe auf Kredit
getdtigt werden, konnen grundsatzlich keine
Haftungsanspriiche an die Anleger entstehen,
die tiber die jeweils investierte Einlage hinaus-
gehen. Das Risiko beschrankt sich somit auf
einen moglichen Riickgang des Anteilswertes
auf Grund von Wertverlusten der Immobilien
oder Mietausfall. Die ethik Vermogensver-
waltung AG, Koln, bietet seit Griindung im
Jahre 1988 eine Alternative zu herkommli-
chen Anlageformen. Gelder von privaten und
institutionellen Kunden werden ausschliefs-
lich in 6kologisch und sozial verantwortliche
Unternehmen investiert. Damitleistetethik ei-
nen wichtigen Beitrag zum Erhalt einer le-
benswerten Umwelt und zur effizienteren
Nutzung nattirlicher Ressourcen, ohne dabei
aufRendite zu verzichten. ethik, der Spezialist
fur ,,Griine Geldanlage“, pragte diesen Anla-
genbereich mafSgeblich und verfiigtals Pionier
des ethischen Investments hierzulande tiber
die langste Erfahrung in diesem Marktseg-
ment. |l

| finanzen
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* Private Equity —

Sonnige Aussichten

Als 2004 das Unternehmen Grobe von BC Partners an zwei andere
Finanzinvestoren verdufSert wurde, freuten sich auch viele Privatanleger.
In nur knapp fiinf Jabren hatte sich ibr anteiliger Kapitaleinsatz mebr als
verdoppelt —und dies ist mit Private Equity keine Seltenbeit.

| Daniel Oyen

rivate Equity ist definiert als Eigen-
Pkapitalbeteiligung an Unternehmen,

die regelmifSig nicht an einer Borse
(Public Equity) notiert sind. Im Fokus von
Private Equity-Fonds stehen solche Unter-
nehmen, die bereits langjahrig etabliert
sind, iiber einen soliden Cashflow verfiigen
und ein hohes Potenzial fiir Wertsteigerun-
gen erkennen lassen. MafSnahmen zur Rea-
lisierung von Wertsteigerungspotenzialen
konnen beispielsweise die Optimierung der
Finanzstruktur, die ErschlieBung neuer
Miarkte, die Finanzierung von weiterem
Wachstum oder die Unterstiitzung des Ma-
nagements sein. Im Fall von Grohe hatte
etwa der Ausbau des internationalen Ge-
schifts Prioritit, wozu u. a. das Produkt-
sortiment um den Bereich Kiichenarmatu-
ren erweitert und eine internationale Ferti-
gungsstrategie implementiert wurde.
Bekannte Unternehmen, die mit Private
Equity finanziert werden, sind etwa Auto-
Teile-Unger, Celanese, Premiere, Galbani,
Gardena, Rodenstock oder Saeco. Im Ge-
gensatz hierzu werden hoffnungsvolle
junge Unternehmen in der Regel mit Ven-

ture Capital finanziert. Diese bieten hohere
Gewinnchancen, sind aber auch deutlich
riskanter.

Warum investieren?
Investitionen in Private Equity haben in der
Vergangenheit hohe absolute Ertrige er-
wirtschaftet und gleichzeitig positive Ef-
fekte zur Portfoliodiversifikation (Risiko-
streuung) geleistet. Sowohl in den USA als
auch in Europa konnte mit Private Equity
eine hohere Rendite als mit Aktienanlagen
erzielt werden (Venture Economics/Data-
stream). Untersuchungen von Venture Eco-
nomicszeigen, dass Private Equity kaum mit
Anleihen korreliert und auch der Gleichlauf
mit Aktienanlagen nur teilweise gegeben ist
(Investment Benchmark Report 2002).
Gruinde hierfur durften z. B. sein, dass Pri-
vate Equity-Manager deutlich konzentrier-
tere Portfolios als marktbreite Aktienfonds
haben. Sie agieren also deutlich starker als
»Stockpicker®. Ferner bewirkt die Ge-
buhrenstruktur der Private Equity-Fonds,
dass diese erst dann signifikant Geld verdie-
nen, wenn sie eine definierte Mindestrendite



fur ihre Investoren erwirtschaftet haben.
Zudem haben Private Equity-Firmen bei der
Suche nach neuen Investitionsmoglichkei-
ten einen sehr viel tieferen und detaillierte-
ren Einblick in die Biicher und das Zahlen-
werk der potenziellen Kandidaten als Anle-
ger oder Analysten bei borsennotierten Un-
ternehmen. Diesreduziert bereitsim Vorfeld
Risiken und erméglicht konkrete Vorstel-
lungen tiber die zukiinftigen Entwicklungs-
potenziale des Unternehmens.

Wie investieren?
Darenommierte Private Equity-Fonds in der
Regel von ihren Investoren Minimuminvest-
mentsin Hohevon€2,5bis€ 5 Mio. fordern,
haben interessierte Privatanleger in der Re-
gel nur die Moglichkeit, sich indirekt tiber
ein weiteres ,,Vehikel“ (Einzelfonds/Dach-
fonds) an eben jenen Private Equity-Fonds
zu beteiligen. Diese ,,Vehikel“ buindeln das
Kapital mehrerer Privatanleger und beteili-
gen sich fur diese an einem (Einzelfonds)
oder mehreren (Dachfonds) Private Equity-
Fonds.
Dabei ist es in dieser Assetklasse von ent-
scheidender Bedeutung, dass das Manage-
ment des Einzel- bzw. Dachfonds entspre-
chend qualifiziert und vernetzt ist, um fir
seine Investoren die besten Private Equity-
Fonds zu selektieren. In kaum einer anderen
Assetklasse liegen Erfolg und Misserfolg so-
weit auseinander wie in diesem Segment.
Wihrend das Top Quartil, also das beste
Viertel aller Private Equity-Fonds, eine
durchschnittliche Jahresrendite (IRR) von
30,2 % erwirtschaftete, lag die durch-
schnittliche Rendite (IRR) aller Private
Equity-Fonds bei nur 12,2 % (EVCA/
Thomson Venture Economics: Performance
Report 2003). Da renommierte Private
Equity-Fonds mit langjahrigen und heraus-
ragenden Ergebnissen bei grofser Nachfrage
regelmifsig ihre zufriedenen Altinvestoren
bevorzugen, muss das Management des Ein-
zel- bzw. Dachfonds auch tiber langjahrige
Beziehungen und ein sehr gutes Netzwerk
verfugen, um die Ttren zu solchen begehrten
Fonds fur seine Anleger zu 6ffnen.
Des Weiteren ist bei der Auswahl des richti-
gen Einzel- bzw. Dachfonds auf die Kosten-
und Gebuihrenstruktur des Vehikels zu ach-
ten. Wie hoch sind die anfanglichen Weich-
kosten und die jahrlichen Managementge-
bithren? Welche Vorzugsverzinsung wird
den Anlegern eingerdumt und welche Er-
folgsbeteiligung steht dem Management
spater zu?

Die Beteiligung an einem Einzelfonds bietet
auf Grund der regelmifSig niedrigeren Kos-
ten- und Gebthrenstruktur ein hoheres
Chancenpotenzial, ist aber auch riskanter,
da die investierten Mittel nur auf 10 bis 20
Unternehmen gestreut werden. Im Gegen-
satz hierzu verteilt ein Dachfonds sein Kapi-
tal auf 10 bis 25 Private Equity-Fonds, so-
dassindirekteine Beteiligungan etwa 100 bis
500 Unternehmen erfolgt. Durch diese sehr
hohe Diversifikation werden Risiken deut-
lich begrenzt. Aktuelle Untersuchungen
kommen zu dem Ergebnis, dass ein Totalver-
lust bei einer Anlage iiber einen Dachfonds
nahezu ausgeschlossen ist und selbst die
Wahrscheinlichkeit, eine negative Rendite
zu erzielen, sehr gering ist (Weidig, Matho-
net: The Risk Profiles of Private Equity,
2004).

Das Geheimnis

Fremdkapital ist der Renditehebel. Ein Pri-
vate Equity-Fonds finanziert den Kauf eines
Unternehmens typischerweise nur mit 30 %
aus eigenen Mitteln. Zu 70 % wird der Un-
ternehmenskauf kreditfinanziert. Gerade
deshalb streben Private Equity-Fonds Betei-
ligungen an wenig konjunkturanfilligen
Unternehmen mit einem stabilen Cashflow
und Wachstumspotenzial an. Bleibt nun
wahrend der nachsten Jahre der Cashflow
stabil oder steigt sogar an, so kann die
Fremdkapitalquote auf 40 % zuriickgefiihrt
werden. Durch eine Anpassung des Bank-
kredits auf die urspriingliche Hohe lasst sich
bereits eine Ausschiittung in entsprechender
Hohe finanzieren. Obwohl die Anleger wei-
terhin Alleineigentiimer des Unternehmens
sind, haben diese bereits 100 % ihrer gesam-
ten Einlage zuriickerhalten. So kann das Ka-
pital der Anleger beim endgultigen Verkauf
des Unternehmens bereits vervielfacht wer-
den, ohne dass sich der Umsatz oder Gewinn
des Unternehmens dramatisch erhohen miis-
sen. Gelingt dies zusatzlich, erwarten die An-
leger sonnige Zeiten.

Ubrigens ...

... die Privatanleger des Fonds, der u.a. auch
an Grohe beteiligt war, haben nach nur funf
Jahren Laufzeit bereits 125 % ihres einge-
setzten Kapitals zurtickerhalten — und das,
obwohl erst fiinf von elf Unternehmen voll-
standig verdufSert wurden. Ist Thr Interesse
an einer Anlage in Private Equity geweckt?
Wir informieren Sie gerne ausfiihrlicher und
erortern gemeinsam die fiir Sie passende In-
vestitionsstrategie! Il

| finanzen
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Rund 22 Millionen Menschen sind in Deutschland eh-
renamtlich engagiert. Davon allein rund 1,7 Millionen
im Bevolkerungsschutz, bei den Feuerwehren, den
Hilfsorganisationen und dem Technischen Hilfswerk.

Die meisten Skiunfélle passieren wegen Unaufmerk-
samkeit—aas ergab eine statistische Auswertung der
Versicherungsgesellschaft Arag. 45 % der 63.000
Wintersportler, die 2003 beim Arzt oder im Kranken-
haus landeten, hétten dies mit mehr Konzentration
verhindern kénnen. Andere Ursachen wie (iberse-
hene Hindernisse, nicht angepasste Geschwindig-
keit, schlechte Sicht und plotzlich wechselnde
Schneeverhéltnisse wurden in der Studie nicht ein-
mal mitgezahlt.

Eine kalifornische Biotechnikfirma hat erstmals ein
Kétzchen auf Bestellung geklont und verkauft. ,Little
Nicky“ist der Klon von,,Nicky*, einem besonders ge-
lehrigen und anhénglichen Kater, derim vergangenen
Jahr 17-jéhrig gestorben war. Die Katzenbesitzerin
bezahlte 50.000 Dollar (37.000 Euro).

Als erste US-Grof3stadt hat San Francisco das Rau-
chen in Parkanlagen und auf offentlichen Platzen ver-
boten. Der Beschluss folgte dem Beispiel kleiner Kom-
munen wig Santa Monica und Beverly Hills. Der Stadt-
rat begriindete seine Entscheidung mit der Gefahr-
dung durch Zigarettenqualm und der Verschmutzung
offentlicher Anlagen durch weggeworfene Kippen.
VerstdBe werden mit 100 Dollar geahndet. Wiederho-
lungstétern drohen Geldbulen bis zu 500 Dollar.

Beieinem Zungenkuss konnen liber40.000 Parasiten
und 250 verschiedene Bakterien weitergegeben wer-
den. Eine schwedische Studie hat gezeigt, dass Paare
bei einem Zungenkuss 0,7 Gramm Proteine, 0,45
Gramm Fett und 0,19 Gramm andere organische
Substanzen austauschen.

Ende 2005 soll die Sperrstunde in britischen Pubs
abgeschafft werden. Aber angesichts schockieren-
der Zahlen liber das exzessive Trinkverhalten (be-
sonders der jungen Briten) wird wieder diskutiert.
Ein Expertengremium hat errechnet, dass der briti-
schen Volkswirtschaft jahrlich 14 Mio. Arbeitstage
durch Kater und alkoholbedingte Krankheiten verlo-
ren gehen. Der Produktivitétsverlust wird auffast 10
Mrd. € geschétzt. Noch mal etwa 10 Mrd. € kostet
die Behebung der Schéaden, die betrunkene Vandalen
verursachen.
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Fotoausstellung:

Portraits der Deutschen

Die aktuelle Fotoausstel-
lung ,Portraits der Deut-
schen“ im Deutschen Hy-
giene-Museum in Dresden
stellt  mit dreihundert
Schwarz-WeiB-Aufnah-
men aus fiinf Jahrzehnten
das Lebenswerk des Foto-
grafen Stefan Moses vor. Er
portrétierte Kiinstler und
Intellektuelle, Arme und
Reiche,JungeundAlte, ihre
Wohnungen und ihre Feste
—und wurde so zum Chro-
nisten der deutschen Nach-
kriegsgesellschaft. Stefan

dem beriihmten grauen Filz-
tuch stehen im Zentrum sei-
ner Arbeit. Viele Bilder haben
sichinzwischenin das kollek-
tive Gedachtnis der Deut-
schen geschrieben. Die Liste
der von Moses fotografierten
Prominenten liest sich wie ein
who is who der deutschspra-
chigen Geistes- und Kultur-
elite der zweiten Halfte des 20.
Jahrhunderts: Theodor W.
Adorno, Ingeborg Bach-
mann, Ernst Bloch, Heinrich
. Boll, Willy Brandt, Max Frisch,
Glnter Grass, Erich Késtner,

Moses nahert sich SeiNen vy; Brands, Politiker, Sicbenge- 1N0MasMann, Heiner Miiller,

Landsleuten in Ost und birge 1983; Stefan Moses-Archivim Carl ~ Orff, Gret

Palucca

West immer mit groBem Fotomuseum im Miinchner Stadt-"\yy 3 m.gehdren dazu. Zu se-

analytischen Gespiir, liebe-
voller Zuneigung und Behutsamkeit. Gesell-
schaftsreportagen und vor allem die breit an-
gelegten Zyklen wie die ,Spiegelbilder”, ,Die
groBenAltenimWald“ oder die Menschen vor

,Capital-Gourmet-Kompass*:

museum/fotografie stefan moses.

hen ist die Ausstellung im
Deutschen Hygiene-Museum vom 17. Mérz
bis 19. Juni 2005.

Nahere Informationen unter: Tel. 03 51/
48466 70 und www.dhmd.de

Die 100 besten Restaurants Deutschlands

Auchim Jahr 2005 ist Baden-Wiirttemberg
mit 24 Top-Restaurants Deutschlands
Gourmet-Hochburg. Bei den Bundeslan-
dern folgen Nordrhein-Westfalen mit 19
Spitzen-Restaurants, Bayern und Rhein-
land-Pfalzmitzehn, Hessen und Schleswig-
Holstein mit sieben, Berlin und Niedersach-
sen mit je sechs, Hamburg mit fiinf, das
Saarland mit drei sowie Bremen, Sachsen
und Thiiringen mit je einem Spitzenhaus.
Gleich zwei Kiichenchefs schaffen den Ein-
stieg in die Top Ten und auch unterhalb der
Spitzenklasse kommtkeine Langeweile auf.
Ganze 19 Neueinsteiger verzeichnet das
Ranking — ein Hinweis auf einen Generati-
onswechsel. Wie der ,Capital-Gourmet-
Kompass“ belegt, punkten verstérkt
Kiichenchefs, die es verstehen, auch einfa-
che Viktualien in bester Qualitat zu servie-
ren. In der Stddte-Hitliste fiihrt Berlin mit
sechs Restaurants, vor Hamburg mit fiinf.
Gourmet-Klasse findet der GenieBer auch
noch weiter im Norden. Die Insel Sylt kann
wie im letzten Jahr mit vier Spitzenrestau-
rants aus den Top 100 aufwarten. Die Spit-

zengruppe der ersten Zehn im ,Capital-
Gourmet-Kompass 2005 bleibt bis auf die
zwei Neueinsteiger konstant.

Die Bestenliste des ,Capital-Gourmet-
Kompasses* setzt sich aus den Wertungen
dersechs wichtigen Restaurantfiihrer ,Aral
Schlemmer Atlas“, ,Der Feinschmecker-
Guide®, ,Gault Millau Deutschland®, ,Mar-
cellino’s Restaurant Report Deutschland®,
,Michelin Deutschland” und dem ,Varta-
Fiihrer zusammen. Um alle Platzierungen
und Wertungen vergleichbarzu machen, in-
diziert ,Capital“ die Sterne, Miitzen, Be-
stecke oder Punkte, summiert die Ergeb-
nisse und bildet ein arithmetisches Mittel.
AuBerdem streicht ,Capital” bei allen Gas-
trofiihrern die jeweils schlechteste Bewer-
tung, um Ausrutscher, extreme Benotun-
gen sowie Zufallseffekte oder personliche
Abneigungen auszuschlieBen.

Bestellung und weitere Informationen
unter Telefon: 02 21/49 08-4 44 oder
Fax: 0221/49 08-5 95

sowie im Internet: www.capital.de



Neues Biermischgetrank:
erfrischend, spritzig und limonig

Beck’s erweitert sein Pro-
duktsortiment um eine
weitere Innovation: Beck’s
Green Lemon - erfri-
schend, spritzig und li-

der Gastronomie. Das
neue  Biermischge-
trank mit nur 2,5 Pro-
zent  Alkoholgehalt
bietet den einzigarti-
gen  Geschmack
frisch  geernteter
Limonen. Die cha-
rakteristische
Farbe des Produk-
tes wird durch die
transparente
WeiBglasflasche
und das limonen-
farbene Etikett in
der Wirkung noch
unterstiitzt. ,Neben
Beck’s Pils, Beck’s Gold
und Beck’s Alkoholfrei bie-
ten wir mit Beck’s Green
Lemon dem Verbraucher
ein weiteres Geschmacks-
erlebnis in unserem breit

e}

aufgestellten  Sortiment.
Wir wollen verstirkt am
dynamisch  wachsenden
Markt fiir Biermischge-
trénke teilhaben und das

groBe Potenzial der

weiter nutzen“, so An-
dreas Hilger, Geschéfts-
fihrer Marketing Inter-
brew Deutschland.
Beck’s Green Lemon
gibt es in Zukunft
national in der UV-
geschiitzten 0,33-
Liter-WeiBglasfla-
sche als Six-Pack
und im individuell
gekennzeichneten
Mehrwegkasten
(mit 24 Einzelfla-
schen oder vier
Sechsertrégern).
Fiir ~die Neuein-
flihrung in der Gastrono-
mie und im Handel sorgt
die Marke ab Mitte Juni
2005 mit gezielter Auf-
merksamkeit beim Ver-
braucher.

monig, heiBt es ab so- ?,....
fort im Handel und in q starken Marke Beck’s

onlinetipp ...

Neues Gesundheitsportal:
www.medi.de

Ab sofort steht ein vollig neues Ge-
sundheitsportal im Internet zur Ver-
fligung. Unter www.medi.de finden

| lebensart

Fiir jede Lebenslage und Stufe einer
Erkrankung gibt es die richtigen De-
tails —von den ersten Krankheitszei-
chen (ber die Krankheiten und Be-
handlung bis zu den unter Umstén-
den erforderlichen medizinischen
Hilfsmitteln. Ergdnzt wird das Ange-

Interessierte Gesundheitsinforma-
tionen (iber groBe Volkskrankheiten
wie Venenleiden, Arthrose oder
Osteoporose sowie (iber Sportver-
letzungen, Lip- und Lymphddemer-
krankungen, Amputationen und
Thromboseprophylaxe. Das Neue:

botdurch einen Handlerfinder, durch
die Mdglichkeit kostenlose Ratgeber
zu bestellen sowie durch ein aus-
fihrliches Glossar.

www.medi.de wurde von medi Bay-
reuth, einem fiihrenden Hersteller
medizinischer Hilfsmittel, initiiert.

»Heinwege“:

Weinkulinarisches fiir GenieBer

Man nehme: beste Trauben, kulinarische
Hohenfliige, tolle Landschaften, Kultur,
edles Ambiente und fiinf Tage Zeit. Daraus
kreiert ,Weinwege® (Weinwege ist eine
Marke von Wikinger Reisen) fiir 2005
erlebnisreiche Kurztrips fir eine kleine
Auszeit  zwischendurch. Sternekdéche
packen ihre Kochloffel in den Koffer und
sorgen unterwegs fiir edle Tropfen und ku-
linarische Highlights. Die Gourmetziele
sind Dubai, Madeira, Saalbach-Hinter-
glemm, Grénland, Island. In Dubai zaubert
2-Sterne-Koch Thomas Biihner Exquisites
auf die Teller, auf Madeira schwingt Spit-
zenkoch Dieter Miller den Loffel. ,,Gourmet
und Golf* heiBt das Motto auf der Atlan-
tikinsel, ,Gourmet und Wiiste“ locken nach
Dubai. Jeep-Touren, Wassersport, Golfen

und ein Wistendinner runden das Pro-
gramm ab.

Wereskiihler mag, fahrtzum ,Gourmetund
Ski“ nach Saalbach Hinterglemm. Die Co-
Produktion von ,Weinwege® und dem

Westdeutschen Skiverband kombiniert ra-
sante Abfahrten, Gourmet-Dinner und re-
gionale Weine. ,,Gourmet und Eis“ gibtesin
Gronland — beim Champagner-Bifett am
Gletscher und ausgefallenen Meniikompo-
sitionen des  Kochkiinstlers  Volker
Drkosch.

Preise und Termine fiir 2005:

*Grénland & Island:ab 2.550€, vom 27. bis 31. Juli
2005

*Madeira: ab 2.150 €, vom 29. September bis
3. Oktober 2005

* Dubai: ab 2.650 €, vom 16. bis 20. November
2005

Weitere Informationen und Buchung im In-
ternet unter www.weinwege.de.
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Heftvorschau
2005

ZWP 5: Volkskrankheit Parodontitis

zwp spezial 4: Digitale Praxis/Einrichtung

ZWP6: Zahne und Urlaub

2zwp spezial 5: Ganzheitliche Zahnmedizin

ZWP 7+8: Zdhne aus dem Labor

zwp spezial 6: Designpreis 4

ZWP9: Zdhne als ,, Visitenkarte “

zwp spezial 7: ZWP Forthildung

ZWP 10: Zahnheilkunde 18 -

2zwp spezial 8: Implantologie

ZWP 11: ,Schwachstelle” Zahnarzt

zwp spezial 9: Prothetik/Zahntechnik

ZWP 12: ,,Schwachstelle” Patient

2zwp spezial 10: Endodontie/KONS

,,Beide schaden sich selbst:
Der zu viel verspricht und
der zu viel erwartet.

Gotthold Ephraim Lessing

| Martin Hausmann

Nach zwei anstrengenden Rétselreisen ist nun endlich wieder einmal Entspannung angesagt -
vielleicht auf Ihrem Sofa, einem Rattansessel oder auch Klappstuhl (auch da soll es mittlerweile
iiberraschend bequeme Modelle geben). Denn fiir die Produkte, um die es bei unserem heutigen
Rétsel geht, miissen Sie nicht erstin das Ursprungsland Schweden fahren, Sie bekommen sie (viel-
leicht) auch ganzin Ihrer Ndhe. Aber Vorsicht bei der Antwort, denn der,,Holzweg*“ist noch viel, viel
ndher. UndschlieBlichverlosenwirnurunterdenrichtigen Einsendungen die kostenlose Teilnahme
an einem Oemus-Media-Fortbildungskurs Ihrer Wahl.

Doch zunéchst die Auflésung des letzten Rétsels.
Cristiano Ronaldo diirfte wohl ohne jeden Zweifel als
Star seiner Mannschaft gewertet werden. Immerhin
erzielte er mit sieben Treffern in nur elf Landerspielen
mehr Tore als jeder andere im Team seines Heimat-
landes, der Nationalmannschaft von Portugal, dem
im letzten Rétsel gesuchten Land. Doch war es nicht
allein der FuBballspieler namens Ronaldo, der viele
Rétselfreunde auf den Holzweg nach Brasilien ge-
fiihrt hat. Fir Verwirrung diirfte auch die Christus-
statue gesorgt haben, die neben Rio de Janeiro auch
Uber Lissabon ihre Arme ausbreitet. Der Hinweis auf
die Lésung ergab sich aus dem weiBen Gebilde am
Hafen der Hauptstadt. Zum einen ist der Zuckerhut
nicht aus weiBem Stein (auch wenn der Name dies
vermuten lieBe), zum anderen steht er nicht in der
Hauptstadt des Staates (denn die lautet nicht Rio de
Janeiro, sondern Brasilia). Das beschriebene Wahr-
zeichen war der alte Wachturm Torre de Belém. Die
groBen Feierlichkeiten sind die ,Festas de Lisboa"“im
Juni; mit denen die Einwohner ihrem Schutzpatron,
dem Heiligen Antonius, gedenken und bei denen in
der Stadt rund 50 StraBenfeste veranstaltet werden.
Mit Tiago Monteiro aus dem Jordan-Team (in dem
auch Michael Schumacher zu Beginn seiner Karriere
kurzzeitig fuhr) ist Portugal nach vielen Jahren auch
wieder in der Formel 1 vertreten. Auf dem Losungs-
weg war Gregor Heering aus Neuss.

Rétst du noch, oder weiBt du’s schon?

Woran denken Sie, wenn Sie an Schweden denken?
An Wilder, Seen oder Elche? Oder an das weltbe-
kannte Unternehmen mit den vier Buchstaben? Klei-

ner Tipp: Das Logo ist in den schwedischen Natio-
nalfarben gehalten; gelbe Schrift auf blauen Grund.
Die Variante, dass die vier Buchstaben nicht gelb,
sondern blau sind, gibt es auch, ist aber eher selten
(in diesem Fall selbstversténdlich ohne blauen Hin-
tergrund). Sollten Sie keine Produkte aus diesem
Hause haben, macht das gar nichts. Sie kennen es
trotzdem. Dafiir sorgt nicht zuletzt das Werbefernse-
hen, indenen das Unternehmen aufsich aufmerksam
macht. Werbespots, die firwahralles andere als kon-
servativsind (allein schon durch das auffallende ,du”
in der Anrede), undin denen eine ménnliche Stimme
mit deutlichem schwedischen Akzent zu héren ist -
mit einer einprdgsamen rhetorischen Frage zum
Schluss.

Angefangen hatalles mit der Eréffnung eines kleinen
Ladens in dem schwedischen Ort Skelleftea, in dem
der Konzerngriinder K.E. (so die Initialen seiner Vor-
namen) noch miihselig in Handarbeit fertigte. Schon
bald soll er die Zukunft in der Massenproduktion er-
kannt haben, worauf er alsbald seine Fertigung me-
chanisierte. Heute wird die Produktion auf compu-
tergesteuerten FertigungsstraBen vollzogen und ist
zu Teilen auch in das Ausland wie etwa Deutschland
oder Polen verlagert worden. In Konzernangaben ist
zu lesen, dass in mehr als 40 Landern die Produkte
erhéltlich sind. Sie tragen Namen wie Mj6lk, Rustikal
oder Skorpa und werden (berwiegend in flachen
Verpackungen geliefert ... obwohl .. ,geliefert" wére
vielleicht zu viel des Guten; in aller Regel miissen die
Verbraucher ihren Einkauf selbst nach Hause brin-
gen, umdortdie Produkte dieser schwedischen Kult-
Marke auspacken zu kénnen.

Was produziert dieses Unternehmen?

Schreiben Sie die Lésung auf eine Einsendeschluss:

Postkarte und schicken Sie diese an v

Oemus Media AG
Stichwort: Holzweg

Holbeinstr. 29
04229 Leipzig

20. Mai 2005

Der Rechtsweg ist
ausgeschlossen.









