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! Die Vorbereitungen für
den diesjährigen Inter -
nationalen Jahreskongress
der Deutschen Gesellschaft
für Zahnärztliche Implanto-
logie, der am 30. September
und 1. Oktober im Kölner
Maritim Hotel stattfinden
wird, sind in vollem Gange.

Der Kongress wird
mindestens   genauso
stark aufgestellt sein
wie der Jubiläumskon-
gress anlässlich des 40-
jährigen Bestehens der
Deutschen Gesellschaft
für Zahnärztliche Implan-
tologie im letzten Jahr in
Berlin, welcher mit über
500 Teilnehmern, mehr
als 70 Referenten und ei-
ner hochzufriedenen Fach-
gesellschaft   erfolgreich
durchgeführt wurde.

So hat momentan die Referenten- und
Themenauswahl bei den Planungen für
den DGZI-Event dieses Jahres höchste
Priorität. Nach Informationen von DGZI-
und Kongresspräsident Prof. Dr. Dr. Frank
Palm wird unter wissenschaftlicher
 Leitung von Dr. Roland Hille das Thema
„Implantologie – Ansprüche, Möglichkei-
ten und Erwartungen“ fokussiert. 

Mit dem Ziel eines globalen
 Erfahrungsaustausches hat die
DGZI renommierte nationale und
internationale Referenten eingela-
den. Die traditionelle Podiumsdis-
kussion wird in diesem Jahr zur
Frage „Digitale Implantologie –
was soll, was muss?“ am zweiten
Kongresstag wieder die ideale

Möglichkeit bieten, Aspekte kritisch zu
hinterfragen und vom Erfahrungsschatz
der Referenten zu profitieren.

Von der Theorie zur Praxis
Praktisch wird es gleich zu Beginn

des Kongresses mit einer großen Auswahl
von Workshops und Hands-on-Kursen.
Die Teilnehmer können sich hier im Detail

mit den aktuellsten Ent-
wicklungen bei Implanta-
ten, Knochenersatzmateri-
alien und Membranen so-
wie Diagnostik, Navigation
und CAD/CAM-Technolo-
gie vertraut machen.

Gerade im IDS-Jahr
2011, das eine Fülle von
neuen Produkten und Tech-
nologien brachte, besteht
ein erhöhter Informations-
bedarf. Der kollegiale Aus-
tausch, verbunden mit dem
ein oder anderen Tipp, ist

hier besonders wichtig. Der durch die
zahlreichen Aussteller gegebene direkte
Kontakt zur Industrie ermöglicht zudem,
sich vor Ort über Produkte und deren An-
wendung zu informieren.

Neben dem Programm für Zahnärzte
gibt es ein komplettes Begleitprogramm
für die implantologische Assistenz.

Hier stehen die Themen Karies- und
Parodontitisprophylaxe, OP-Assistenz, Pa-
tientenkommunikation sowie Praxishy-
giene auf der Tagesordnung. Call for Paper
zum Download unter: www.dgzi.de!

OEMUS MEDIA AG
Holbeinstraße 29, 04229 Leipzig
event@oemus-media.de, www.oemus.com

Dr. Thomas Baum aus Bernburg besuchte das 13. DZOI-Curriculum
Implantologie in Göttingen – Ein Erfahrungsbericht. 

mehr auf Seite » 28

„Wissenschaft für die Praxis“ 

Wie man mit dem richtigen Angebot für die eigene Praxis an den 
Start geht, erläutert Thomas Hopf, Geschäftsführer Kock & Voeste. 

mehr auf Seite » 30

Dem Umsatzziel nahe

Kuraray geht mit Vorbildfunktion voran. Dr. Ernst Wühr, Geschäfts-
führer Deutschland, kündigt ein neues digitales Angebot an. 

mehr auf Seite » 31

Informativ und innovativ 
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Vis. Prof. Dr. Dr. Andreas H. Valentin/Mannheim
Prof. Dr. Hans Behrbohm/Berlin
Prof. Dr. Rainer Buchmann/Düsseldorf
Prof. Dr. Wolf-D. Grimm/Witten
Prof. Dr. Mauro Marincola/Rom (IT)
Univ.-Prof. Dr. Torsten W. Remmerbach/Leipzig
Prof. Dr. Nezar Watted/Würzburg
Prof. Dr. Gregor-Georg Zafiropoulos/Düsseldorf
Prof. Dr. Stefan Zimmer/Witten
Prof. Dr. Axel Zöllner/Witten
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Dr. Peter Gehrke/Ludwigshafen
Dr. Thomas Hermann/Markkleeberg
Dr. Jochen Mellinghoff M.Sc./Ulm
Dr. Mathias Plöger/Detmold
Dr. Michael Sachs/Oberursel
Dr. Dominik Schmider/Herrenberg
Dr. Winfried Walzer/Berlin
Dr. Jens Voss/Leipzig
Dr. Jürgen Wahlmann/Edewecht
Christoph Jäger/Stadthagen
Enrico Steger/Gais (IT)
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Bitte senden Sie mir das Programm zum

8. LEIPZIGER forum für innovative zahnmedizin

am 9./10. September 2011 in Leipzig zu.
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! Zum 17. Mal wurde am 6. Mai der mit
10.000 Euro dotierte Wrigley Prophy-
laxe Preis verliehen. Unter der Schirm-
herrschaft der Deutschen Gesellschaft
für Zahnerhaltung (DGZ)
fand die Verleihung im
Rahmen der 25. Jah -
restagung der DGZ in
 Düsseldorf statt. Aus
 insgesamt 16 Einreichun -
gen kürte die Jury zwei
Gewinner. 

Saugerflaschen-
karies bei
 Krippenkindern

Wie viele Kinder
kommen bereits mit der
sogenannten frühkind-
lichen Karies („Early
Childhood Caries“ ECC) in die Krippe,
und was sind die Ursachen? Diesen und
weiteren Fragen gingen Astrid Hippke
und Christine Zabel in ihrer Dissertation
„Karies bei ein- und zweijährigen Krip-
penkindern“ unter Leitung von Professor
Ulrich Schiffner nach. 511 Ein- bis Zwei -
jährige wurden zahnmedizinisch unter-
sucht und ihre Befunde mit soziode -
mografischen und kariesrelevanten Pa-

rametern abgeglichen.  Zusätzlich wur-
den die Eltern über die Mundhygiene
 ihrer Kinder befragt. Das Ergebnis: 
Rund 85 Prozent aller Kinder waren

 kariesfrei. Als erschreckend bezeichne-
ten die Autoren jedoch die Tatsache,
dass von den restlichen 15 Prozent der
Kinder mit Karies rund 80 Prozent die
für die Saugerflaschenkaries typischen
Schäden an den Oberkieferfrontzähnen
aufwiesen. Risikokinder sollten sehr
früh zahnmedizinischer Betreuung zu-
geführt werden, um die Milchzahn -

Wrigley Prophylaxe Preis 
2011 verliehen

Preisträger setzen auf frühzeitig einsetzende und langfristig
 angelegte Gesundheitsförderung. 

» Fortsetzung auf Seite 26

Globaler Erfahrungsaustausch in Köln
„Implantologie – Ansprüche, Möglichkeiten und Erwartungen“ ist das Thema des 41. Internationalen 

Jahreskongresses der DGZI. Von Eva Kretzschmann, Redaktion Implantologie Journal.

41. Internationaler 

Jahreskongress der DGZI

30. September/

1. Oktober 2011, Köln

Implantologie heute – Ansprüche, Möglichkeiten 

und Erwartungen

Silbersponsor:
Goldsponsor:

Bronzesponsor:

Bildergalerie

" Die Wrigley Prophylaxe Preis-Verleihung 2011 (s. Seite 26 unten). 
(Foto: Wrigley Oral  Healthcare Programs)



Practice ManagementDT today

! Erfolg oder Misserfolg
beim Verkauf von Zuzah-
lerleistungen hängen oft
von Fehleinschätzungen
und falschen Herange-
hensweisen ab. Nicht jede
Praxis bringt die gleichen
Voraussetzungen mit, um
alle möglichen Zusatzleis-
tungen erfolgreich zu ver-
kaufen. Geht man mit dem
für die eigene Praxis ungeeigneten Ange-
bot an den Start, ist es deutlich schwieri-
ger, sein Ziel erfolgreich zu erreichen.

Die Ausgangslage überprüfen
Eine Analyse der IST-Situation ist 

der erste Schritt, um den Verkauf von
 Zuzahlerleistungen nachhaltig zu stei-
gern. Dabei sollten zum Beispiel folgende
 Aspekte hinterfragt und Informationen
dazu zusammengetragen werden: 
• Standort der Praxis und Rahmenbe -

dingungen
• Aktuelle Patientenstruktur in der Pra-

xis und im regionalen Umfeld
• Praxisräume und Kapazitäten
• Aktuelle Personalkapazitäten

• Ausbildung und beson-
dere Qualifikationen im
Team 

• Aktuelles Leistungsspek-
trum der Praxis

• Aktuelle Materialien zur
Patienteninformation bei
privaten Leistungen

• Wettbewerb, dessen Leis-
tungsspektrum und Ver-
kaufserfolg.

Ein Rückblick auf die Praxisent-
wicklung der letzten drei Jahre mittels
BWA gibt zudem Aufschluss darüber, wie
welche Umsätze erzielt wurden und wel-
che Potenziale bislang noch ungenutzt
blieben, und zeigt, wo z.B. im Vergleich
zum  unmittelbaren Wettbewerbsumfeld
Defizite bestehen.

Sind alle wesentlichen Informatio-
nen zusammengetragen, werden die De-
tails analysiert, um die Ursachen für den
zu geringen Verkauf von Zuzahlerleis -
tungen zu ergründen.

Ein Berater setzt hierzu Fragebögen,
Checklisten und Interviewtechniken ein,
um neben den harten Fakten in Form von

Zahlen auch die weichen Faktoren
zu hinterfragen. Letztere betreffen
unter anderem die persönliche
Haltung des Arztes und seiner Mit-
arbeiter gegenüber privaten Leis-
tungen. Dabei wird geklärt, ob das
Praxisteam voll und ganz hinter
den Zuzahlerleistungen und der
Preisstruktur steht, oder ob es in-
nere Widerstände gibt, die so auch
indirekt den Verkauf verhindern.

Nötige Maßnahmen
 identifizieren 
und umsetzen

Steht fest, welche Zuzahler-
leistungen angeboten werden
sollen, und sind Ziele definiert,
wie viel künftig mit diesen Leis-
tungen erwirtschaftet werden
soll, dann können nötigen Maß-
nahmen bestimmt und das Team gezielt
trainiert werden. 

Fundierte Kalkulation gibt
 Sicherheit in der Argumentation

Viele Praxen tun sich schwer dabei,
für die jeweilige Behandlung adäquate

Preise festzusetzen und beim Patienten
durchzusetzen. Je überzeugter ein Zahn-
arzt von seiner Leistung und von dem je-
weiligen Preis ist, desto einfacher über-
zeugt er davon auch seine Patienten.
Hierbei ist es sehr hilfreich, die Honorare
realistisch und betriebswirtschaftlich
fundiert zu kalkulieren. 

Praxis-Beispiel: Viele Zahnärzte be-
klagen, dass sie PZR Honorare bei ihren
Patienten nicht durchsetzen können, 
und bieten alternativ die von Kassen mit
ca. 20 € erstattete Zahnsteinentfernung
an. Diese ersetzt keine hochwertige PZR,
doch die Patienten kennen den Unter-
schied nur selten. Eine fundierte Preis-
kalkulation sowie eine optimale Patien-
tenaufklärung sind hierbei wichtig.

Um die Kosten z.B. für eine PZR
 realistisch zu ermitteln und durchzuset-
zen, wird der Satz für eine Praxisstunde
zugrunde gelegt. Kostet die Praxis pro
Stunde beispielsweise 230,00 €, dann
kosten 45 Minuten 172 €. Diese Kosten
werden in Relation zum Maßstab für eine
IP-Helferin gesetzt und es ergibt sich ein
Preis von 86 € pro Stunde, der für eine
PZR angesetzt werden sollte. Bei einer
Dauer von 60 Minuten wären in diesem
Fall 115 € der Preis, den der Zahnarzt für
die PZR verlangen muss, um wirtschaft-
lich zu arbeiten. 

Wissen Patienten, dass der Honorar-
gegenwert eine umfangreiche, sehr gründ -
 liche PZR von eigens ausgebildetem Fach-
personal ist, erhöht dies die Akzeptanz für
den Preis und dieser lässt sich somit auch
wesentlich leichter durchsetzen.

Patienten optimal informieren
und selbst entscheiden lassen

Der Einsatz von Fragetechniken hilft
beim Verkauf. So kann der Zahnarzt in
seiner eigenen Kernkompetenz authen-
tisch bleiben, gezielt den Bedarf beim
 Patienten durch Fragen erkunden und
den Patienten durch Information in die
Position bringen, sich selbst bewusst für
eine bestimmte Leistung zu entscheiden.
Zahnarzt oder Mitarbeiter werden nicht
in eine „Verkäufer-Rolle“ gedrängt, son-
dern können beraten und zu Lösungen
anregen bzw. mit stichhaltigen Argumen-
ten die Entscheidung für den Patienten
erleichtern. 

Scheinargument
 entkräften

Die Argumente der Praxen,
warum Patienten eine bestimmte
Leistung nicht möchten, sind oft
Scheinargumente, die sich ent-
kräften lassen. Typische Beispiele
dafür sind:
• Die Patienten haben kein Geld.
• Die Patienten haben kein Ein -

sehen.
• Die Patienten nehmen diese

Leistung nicht an.
• Die Preise sind nicht durchsetzbar.
• Was früher kostenlos war, kön-

nen wir heute nicht in Rechnung
stellen.

• Der Praxisstandort ist in einem
einkommensschwachen Gebiet.

Demgegenüber stehen Fakten,
die deutlich dafür sprechen, dass Privat-
leistungen verkauft werden könnten,
wie beispielsweise:
• Patienten haben Geld, sie geben es

 lediglich für andere Dinge aus.
• Patienten können ein Einsehen haben,

sie möchten aber informiert und über-
zeugt sein.

• Patienten nehmen die Leistung an,
wenn sie die Wahl haben zwischen
kurzfristiger Problembehebung und
langfristiger Lösung.

• Preise sind durchsetzbar, wenn die
Leistung dahinter für den Patienten
transparent und nachvollziehbar ist
und er den Wert anerkennt. 

• Auch einkommensschwache Gebiete
haben Potenzial, doch nur wer seine
 Patienten so informiert, dass diese 
die Wahlmöglichkeiten tatsächlich für
sich erkennen und nutzen können, hat
hier Erfolg.

Fazit: Zuzahlerleistungen lassen
sich erfolgreich verkaufen, wenn:
• Die innere Haltung gegenüber den

Leistungen positiv ist.
• Die Scheinargumente für Misserfolg

beim Verkauf entkräftet wurden.
• Das Leistungsspektrum zielgruppen-

orientiert ist und zur Praxis passt.
• Jeder im Team von dem Angebot über-

zeugt und dazu geschult ist.
• Die Preise dafür betriebswirtschaft-

lich fundiert kalkuliert wurden.
• Privatleistung   mit   angemessener

Qualität zu einem angemessenen
Preis angeboten werden.

• Die Bedarfserkundung beim Patienten
durch gezielte Fragetechniken erfolgt.

• Die Patienten optimal medizinisch
 beraten werden.

• Die Patienten durch Informationen 
in die Lage versetzt werden, sich be-
wusst selbst zu entscheiden.

• Der Zahnarzt in seiner Kernkompetenz
als Mediziner authentisch bleibt. !

Kock & Voeste
Existenzsicherung
für die Heilberufe GmbH
Kantstraße 44/45, 10625 Berlin
Tel.: 030 318669-0, Fax: 030 318669-30
info@kockundvoeste.de

Fitnessprogramm für den Verkauf von Zuzahlerleistungen 
Wie Sie mit der Analyse Ihrer Ausgangslage, der Planung der geeigneten Maßnahmen und dem richtigen Training für Ihr Praxisteam das Umsatzziel erreichen. Von Thomas Hopf. 

ANZEIGE
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Dr. Giovanni Ruggia, Präsident der
SVK, begrüßte die zahlreich ange-
reiste Zahnärzteschaft zur 28. Jahres-
tagung der Schweizerischen Vereini-
gung für Kinderzahnmedizin (SVK),
die am 20. Januar im Hotel Bellevue
Palace, Bern, stattfand. Als erster
 Redner erläuterte Prof. Dr. Christos
Katsaros von den ZMK Bern in sei-
nem zweigeteilten Referat die Rolle des
Kinderzahnarztes in der modernen

Kieferorthopädie. Er schilderte den
Einzug der digitalen Zahnmedizin 
in verschiedenen Bereichen. Seien es
 digitale Fotografien vom Patienten,
die 3-D-Modell-Analyse, Set-up, 
Planung und Herstellung der einzel-
nen Module wie Lingualbogen, Bra-
ckets etc. Die bildgebende Diagnostik
betreffend machte Katsaros darauf
aufmerksam, dass die aktuellen
DVT-Geräte gegenüber dem OPT

noch immer eine höhere Strahlen -
belastung aufwiesen. Daher empfahl
er den Zuhörern eine sorgfältige In -
dikationsstellung vor einer DVT-
Aufnahme. Dies im Hinblick auf die
gesundheitlich negativen Einwir-

kungen der Strahlung im Entwick-
lungsstadium eines Kindes.

Des Weiteren berichtete er über
Behandlungstechniken mithilfe eines
Gaumenimplantates im Vergleich
mit Mini Screws, welche zwischen
den Zahnwurzeln inseriert sind und
mit denen in Bern erfolgreich thera-
piert wird. Außerdem zeigte er Fälle
ästhetisch anzusehender Lingual-
technik oder computergeplanter
Schienentechnik, welche bei der A us -
formung des Zahnbo-
gens zur Anwendung
kommt, die jedoch bei
rotierten Zähnen li -
mi tiert ist.

Dr. Richard Stef-
fen und Dr. Hubertus 
van Waes, ZZM Uni
Zürich,   widmeten
sich dem Problem
rund um den zweiten
Milch molar. Dr. Stef-
fen berichtete über Se-
parierungsmöglich-
keiten distal der Milch-
5er mit verschiedenen
Separierungshaltern,
wobei aber immer 
auf eine Schmerzaus-
schaltung geachtet werden soll. Er
stellte das Speed System vor, mit drei
Brackets und einem Spezialbogen
mit Gummiligaturringen.

Die Molaren-Inzisiven-Hypoplasie 
Prof. Dr. Norbert Krämer, Ab-

teilungsdirektor der Poliklinik für
Kinderzahnmedizin,   Universität
Gießen, referierte über die Molaren-
Inzisiven-Hypoplasie (MIH), einem
angeborenen   Schmelzdefekt   der
Sechsjahrmolaren. Langzeitstudien
mit polarisationsmikroskopischen
Bildern   der   Forschungsgruppe
 Javelik B, Noren JG (Int J Paediatr
Dent 2000 Dec; 10(4):278–89) von
der Universität Göteborg zeigen
 Hypomineralisationszonen in den
Schliffbildern. Prof. Dr. Krämer selbst
arbeitet bei seinen Forschungspro-
jekten (Haftuntersuchungen und
Strukturanalysen) ausschließlich mit
extrahierten Zähnen. Krämer de-
monstrierte Fälle mit nach Schwere-
graden eingeteilten Defekten, die er
vergleichsweise mit SAT Composites
und GIZ Füllungen therapierte.
Hierbei stand die mechanische Be -

lastung des Schmelzes im Vorder-
grund. Bei der Kariestherapie, so der
Referent, ist zu beachten, dass zuerst
der Biofilm eliminiert wird. Die be-
troffenen Zähne sind sehr schmerz -
empfindlich. Für eine schmerzfreie
Behandlung arbeitet der Referent mit
Articain® (Ubistesin), er empfiehlt
jedoch die doppelte Wartezeit, bevor
mit der Behandlung begonnen wird.
Abschließend erwähnte er noch eine
Therapieform mit HCI Ätzgel anstatt

Phosphorsäure – für
viele Zuhörer ein in -
teressanter Ansatz. 

Unter Beifall wur de
Dr. Wanda Gnoinski,
Leiterin der Klinik 
für KFO und Kin -
derzahnmedizin am
ZZM Zürich, als
neues Ehrenmitglied
der Gesellschaft be-
grüßt und gewürdigt.
In einer absolut sou-
veränen, schematisch
aufgeschlüsselten Vor -
lesung beantwortete
sie zum Schluss der
Jahrestagung die Fra -
ge: IV oder nicht IV?

Als Präsidentin der SVK amtet neu
Dr. Thalia Jacoby, Genf, für die nächs -
ten zwei Jahre. Präsident „elect“
wurde Dr. Christoph Langerweger,
Winterthur. Leider konnte die neue
Präsidentin nicht persönlich anwe-
send sein, sodass „Past President“ Dr.
Giovanni Ruggia die Teilnehmerin-
nen und Teilnehmer verabschiedete
und zum 29. Jahreskongress  einlud. 

www.kinderzahn.ch
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Am Rande der Jahrestagung des 
SVK in Bern bat Prof. Dr. Norbert
Krämer,  Abteilungsdirektor  der
 Poliklinik für Kinderzahnheilkun-
de  Universität Gießen, um Zähne 
für Haftungsuntersuchungen und
Strukturanalysen seiner Arbeits-
gruppe. Dazu müssten jedoch vor-
her Gefäße mit ChloraminT an 
die betreffenden Praxen geschickt
werden. Prof. Krämer bittet daher, 
mit ihm im Voraus per E-Mail Kontakt
aufzunehmen:   Norbert.Kraemer@
dentist.med.uni-giessen.de
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Wachstum und Entwicklung: Die Rolle des Kinderzahnarztes
Auf der Jahrestagung der Schweizerischen Vereinigung für Kinderzahnmedizin in Bern widmete sich ein hochkarätiges Referententeam 

den aktuellen Themen der Kinderzahnmedizin. Dr. Dirk Rüdiger Arnold, Luzern, Schweiz, fasst zusammen. 

ANZEIGE

Mit überzeugenden Kommunikations-
techniken hohe Zuwächse bei pri-
vaten Zuzahlerleistungen erzielen: 
eigene Verkaufs- und Gesprächs-

nisse erkennen, verantwortungsvoll 
beraten, Widerstände auflösen und 
die Patientenzufriedenheit stärken. 
Kock &Voeste zeigt Ihnen schlüssige 
Strategien zur gezielten Umsatzstei-
gerung.

Besser gleich Kontakt 
aufnehmen:
www.kockundvoeste.de
oder 030/318669-0

Kommunikations- und Verkaufstraining

Reden ist 
Gold.
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blockaden überwinden, Patientenbedürf-

Über 400 Teilnehmerinnen und Teilnehmer folgten der Jahrestagung der SVK im Berner Bellevue Palace.

V.l.n.r.: Dr. Hubertus van Waes, ZZM Zürich, Dr. Richard Steffen, Weinfelden, und ZZM 
Zürich, Prof. Dr. Norbert Krämer, Abteilungsdirektor der Poliklinik für Kinderzahnheilkunde
Universität Gießen. Fotos: Johannes Eschmann

Zum Ehrenmitglied der SVK
 ernannt: Dr. Wanda Gnoinski,
Leiterin der Klinik für KFO und
Kinderzahnmedizin ZZM Zürich.

Bildergalerie


