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LEIPZIG – Vor einigen Jahren noch 
belächelt, hat sich die Prophylaxe 
zu einem wachsenden Markt ent-

Leistungsumfangs zunehmend an Be-
deutung. Mit einem Praxislabor sind 
vorwiegend kundenfreundliche Versor-

trotz der zahnärztlichen Honorarver-
luste der letzten Jahre ein gleichbleiben-
der Gesamtumsatz bei Zahnersatzleis-

keit. Umso wichtiger werden passende 
CAD/CAM-Partner für den Zahnarzt 
und das Praxislabor gleichermaßen. 

Leistungen ermöglichen eine Berech-
nung nach BEB-Liste. Mit der BEB kön-
nen selbstständig erbrachte zahntech-

Neue Serviceleistungen dank eigenem Praxislabor
Umsatzsteigerung durch Laborleistungen – schon ab zwei Versorgungen im Monat lohnenswert
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elt – mit immer mehr Bedeu-
 für den Gewinnzuwachs von 
arztpraxen. Ähnliche 
enzen könnten sich 
raxislabore ergeben. 

er damals das Prophyla-
xekonzept frühzeitig als 

sschwerpunkt systema-
 auf- und ausgebaut hat, ge-
 heute das volle Vertrauen seiner 
nten, gewinnt durch Empfehlun-
eständig neue Patienten und opti-

t die Auslastung seiner Praxis. 
 Studien des Instituts der Deut-
 Zahnärzte (IDZ) ist die Prophyla-

n seit den 90er-Jahren ungebro-
 wachsender Markt. Immer mehr 

nten nehmen den zahlungspflich-
 Dienst in Anspruch. 
enauso wie Prophylaxe immer 
 in das Zentrum der zahnärzt-

n Tätigkeit rückt, gewinnen ein-
und effizient strukturierte Praxis-
e für die Optimierung der Wert-

pfung und die Ausweitung des 

gungsvorteile verbunden, die sich zu-
nehmend unter den Patienten herum-

sprechen. Zu den Vorteilen 
zählen patientennahe Serviceleistun-
gen genauso wie die individuelle Farb-
bestimmung. Selbst Preise lassen sich 
flexibler gestalten.

Schmalere Budgets
Mit Blick in die eigenen Kassenbücher 
ergibt sich ein weiterer Grund, die mit 

Zahnersatz verbundenen Laborleistun-
gen näher zu betrachten: Durch Ge-
sundheitsreformen und Budgetierung 
der zahnärztlichen Honorare schmel-
zen die Einkünfte immer weiter ab. Die 
mit Zahnersatz anfallenden Kosten für 
Fremdleistungen dagegen sind bei glei-
chem Arbeitsumfang so gestiegen, dass 

tungen zu verzeichnen ist. Ergo bezah-
len Patienten heute genau so viel wie vor 

Jahren oder sogar mehr, obwohl Zahn-
ärzte (besonders inflationsbedingt) 
weniger Honorar erhalten.

Laborleistungen im Fokus
Über einen noch längeren Zeitraum 
betrachtet: „Der Anteil des zahnärzt-

lichen Honorars an den Gesamtkosten 
für Zahnersatz hat sich in den alten 
Bundesländern von ursprünglich 54,4 
Prozent im Jahre 1976 auf eine Größen-
ordnung von 39 Prozent im Jahre 2007 
reduziert. Entsprechend deutlich ist 
der Anteil der Material- und Laborato-
riumskosten von 45,6 Prozent in 1976 
auf eine Größenordnung von 61 Pro-

zent in 2007 angewachsen.“ (Quelle: 
Jahrbuch 2008 der Kassenzahnärzt-
lichen Bundesvereinigung)

Vor dem Hintergrund der begrenz-
ten Möglichkeiten der Umsatzsteige-
rung bei klassischen zahnärztlichen 
Leistungen rücken Laborleistungen im-
mer mehr in den Fokus der Praxistätig-

Wie etwa absolute Ceramics (bio-
dentis GmbH), die CAD/CAM-Restaura-
tionen nicht nur im Endzustand „fertig 
zum Einsetzen“ liefern. Vollkeramischer 
Zahnersatz kann in unterschiedlichen 
Fertigungstiefen und voll ana tomisch 
ausgestaltet bestellt werden. Die Pro-
duktlinie „as machined“ bietet neben 
den herkömmlichen Zirkoniumdioxid/
Titan-Käppchen und -gerüsten auch In-
lays, Teilkronen sowie Seiten- und Front-
zahnkronen aus der Glaskeramik IPS 
e.max CAD (Ivoclar Vivadent). Diese wer-
den teilkristallisiert und im „angestifte-
ten Zustand“ zur Individualisierung und 
zum abschließenden Glanzbrand durch 
den Anwender ausgeliefert. Die Einstel-
lung der Approximalkontakte und die 
Politur/Glasur erfolgen also durch den 
Zahnarzt oder Labortechniker.

Preise „as machined“ günstiger
Detaillierte Verarbeitungsanleitungen 
und auf Wunsch auch Anwenderschu-
lungen für das gesamte Praxisteam ge-
hören genauso zum Angebot, wie die 
fachliche Unterstützung bei der indivi-
duellen Wirtschaftlichkeitsberechnung 
für das Praxislabor. Zahnärzte bestäti-
gen: Ein Praxislabor – meist nur aus ei-
nem kleinen Tischofen bestehend – 
lohnt sich in der Regel schon ab zwei 
Versorgungen im Monat. 

Auf dem Fertigungszustand basie-
rend sind die Preise der „as machined“ 
Halbzeuge im Vergleich zu den „fi -
nished“ Fertigprodukten deutlich güns-
tiger. „as machined“ bietet daher die 
Möglichkeit, einen Teil der Wertschöp-
fung wieder in die Praxis oder in das 
Praxislabor zu holen. Denn die zusätz-
lich durchgeführten zahntechnischen 
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nische Arbeiten leistungsgerecht ab
rechnet werden. Das bedeutet im U
kehrschluss: Solange die eigenen K

ten gedeckt werden, kann man sein
Patienten ebenfalls ein großes L
tungsangebot „für kleines Geld“ biet

Fazit: Die Beziehung zum Patien
ird durch ein ganzheitliches Pra

onzept langfristig gefestigt, und un
mständen lässt sich durch kürzere P
hylaxeintervalle frühzeitig erweite
ehandlungsbedarf auch in ande
eistungsbereichen feststellen. Mit d
igenen Praxislabor und einem dar
bgestimmten Marketing überzeu
ahnärzte ihre Patienten durch vielfä
e Serviceleistungen und schaffen so
asis für einen nachhaltigen, planmä
en Praxiserfolg. (Dr. André Hutsky)

Mehr zu diesem Thema lesen 
uf www.spectator.de in der Rub
raxismanagement. 

erblendung mit einer Biegefestigkeit 

60 MPa, die aus einem vorgefertig
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KÖLN – Gera-
de vor Weihnachten stellt sich die 
Frage: Welche Werbegeschenke 
machen Patienten Freude und 
bringen der Praxis mehr als nur 
Kosten. Querdenken lohnt sich 
bei der Auswahl der Werbege-
schenke doppelt: Man spart Geld 
und lässt über sich reden.

ie Auswahl an Werbegeschenken 
ist riesig, wenn man sich entspre-

hende Kataloge anschaut. Doch diese 
ühe machen sich nur wenige Zahn-

rztpraxisinhaber wirklich. Man bleibt 
ft beim „Altbewährten“ und blättert 

ten lässt, ist auch als Wer-
begeschenk nicht geeignet. 
So werden Wandkalender 
(im Gegensatz zu 50 Meter 
Zahnseide) wesentlich län-
ger genutzt, beinhalten bei 
gleichen Kosten aber we-

sentlich breitere Möglichkeiten 
der Gestaltung. 

Wandkalender werden auch nicht 
im Badezimmer der Hausherren ver-
steckt und verschwinden nicht in der 
Handtasche. Sie hängen üblicherweise 
auch für eventuelle Gäste (oder Kolle-
gen im Büro) sichtbar. 

Gute Sichtbarkeit des Praxislogos 
auf Regenschirm oder Kaffeetasse
Auch Regenschirme oder Kaffeetassen 
werden in aller Öffentlichkeit genutzt 
und sorgen ebenfalls für die Sichtbar-
keit des Praxislogos. Ausmalhefte für 
Kinder, ansprechende Postkarten oder 
Schreibblocks und Kugelschreiber im 

Firmenstil der Praxis 
sollten ohnehin nicht 
nur vor Weihnachten 
reichlich zum Mitneh-
men ausgelegt werden. 
Solche Kleinigkeiten 
können von den Pa-
tienten selbst genutzt 
aber auch weiter ver-
schenkt werden. Genau 

das ist auch das eigentli-
che Ziel eines Werbege-

schenkes: Es sollte Wer-
bung machen und mög-

Investitionen in 
Mundpropaganda
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ell das durch, was man ohne-
schickt bekommt. 
 so werden Jahr für Jahr diverse 
n zum Zähneputzen und bes-
überdimensionale Plätzchen-
er in Zahnform bestellt und 
olk gebracht. Was passiert da-
se Geschenke werden – falls 

klich geschieht – unter Aus-
er Öffentlichkeit benutzt. Was 

h in der Natur dieser Gegen-
iegt.

ertvolle Instrumente  
der Markenführung
t man zudem noch Preise für 

pischen „Zahnarztgeschenke“, 
n fest, dass man sein Werbe-

wesentlich effizienter investie-
.
egeschenke sind wertvolle In-
te der Markenführung und 
er immer unter diesem Aspekt 
chten: Alles was sich nicht ein-

 Firmenstil der Praxis gestal-

lichst weite Kreise ziehen. 

Passende Gelegenheit  
im letzten Quartal nutzen

Und gerade das letzte Quartal des 
Jahres bietet eine gute Gelegenheit, 
mit clever ausgesuchten Geschen-
ken auch die Mundpropaganda an-

zukurbeln. Dafür kann man das 
Personal anweisen, entspre-

chend großzügig zu sein: „Möchten Sie 
vielleicht noch einen Kalender, 
(Schirm, eine Tasse) mitnehmen... Viel-
leicht zum Verschenken?“ Erfahrungs-
gemäß freuen sich die Beschenkten 
und nutzen diese Gelegenheit. 

Mehr darüber, wie man eine Praxis 
zur Marke ausbaut und auf dieser Basis 
wirksame und günstige Werbung be-
treibt, findet man im Buch „Das Marke-
ting-ABC für Zahnärzte“, zu bestellen 
unter: info@ebpr-agentur.com.  

begeschenke, wie etwa ein Kaffee-

 Praxisdesign erfüllen folgende 

: klare Werbebotschaft, Wert für 

henkten, langes Leben, Präsenz in 

tlichkeit, Tauglichkeit zum Weiter-

ken.

Inhaberin der EBPR-

Agentur in Köln. Sie un-

terstützt Zahnärzte und 

Dentallabore mit ihrem 

speziellen Marketing-

Wissen. 

www.ebpr-agentur.com

Elena Beier
Hohe Strafe bei 
fehlendem 

Datenschutz
KÖLN – In einer Zahnarztpraxis 
müssen für bestimmte Funktio-
nen sogenannte Beauftragte be-
nannt werden. Was es dabei zu be-
achten gilt, erklärt SPECTATOR in 
einer kurzen Artikelserie. Teil drei: 
der Datenschutzbeauftragte.

Als nichtöffentliche Stellen haben 
zahnärztliche Praxen, die per-

sonenbezogene Daten automatisiert 
erheben, verarbeiten oder nutzen, un-
ter bestimmten Voraussetzungen die 
Pflicht, einen betrieblichen Daten-
schutzbeauftragten zu bestellen. Die-
ser muss nach dem Bundesdaten-
schutzgesetz (BDSG) auf die Einhal-
tung des Gesetzes und anderer Vor-
schriften über den Datenschutz hin-
wirken. 

Die Bestellung eines betrieblichen 
Datenschutzbeauftragten ist erforder-
lich, wenn mehr als neun Personen 
ständig mit der automatisierten Ver-
arbeitung personenbezogener Daten 
beschäftigt sind. Dabei sind nur die 
Mitarbeiter zu berücksichtigen, die mit 

erwaltungsaufgaben betraut sind, et-
wa bei der Datenerfassung am Emp-
fang oder bei der Datenverarbeitung im 
Rahmen der Abrechnung. Die Praxis-
inhaber sind nicht mitzuzählen, da sie 
keine Arbeitnehmer sind.

Erforderliche Qualifikation
Sind in der Praxis neun oder weni-

ger Personen mit der automatisierten 
erarbeitung personenbezogener Da-

ten beschäftigt, so kann zur Wahrneh-
mung der datenschutzrechtlichen Auf-

EMENT
n der Praxis der Begriff Daten-
tzverantwortlicher verwendet 
en – der nicht an die BDSG-Vorga-

gebunden ist. 
um betrieblichen Datenschutz-
ftragten darf nur bestellt werden, 

die erforderliche Qualifikation be-
. 

ie Aufgaben des Datenschutz-
ftragten ergeben sich aus dem 

G. Es sollte nicht der Praxisinhaber 
ellt werden, da dieser sich nicht 
st kontrollieren kann. Der Qualifi-
nsnachweis kann etwa durch Vor-

 angeschaffter und durchgearbeite-
Datenschutz-Literatur oder Semi-
achweise belegt werden. Der Da-

chutzbeauftragte untersteht direkt 
Praxisleitung. Es kann auch ein ex-
er Datenschutzbeauftragter be-
t werden.

ie Urkunde über die Bestellung 
atenschutzbeauftragten ist in den 

häftsunterlagen der Praxis auf-
wahren und auf Verlangen der Auf-

tsbehörde (Innenministe rium) 
ulegen. Auch Patienten können 
 in Fragen des Datenschutzes jeder-
an den betrieblichen Datenschutz-
ftragten wenden.

5 000 Euro Bußgeld drohen
er verpflichtet ist, einen Beauf-

ten für den Datenschutz zu bestel-
nd diesen vorsätzlich oder fahrläs-
icht in der vorgeschriebenen Weise 
 nicht rechtzeitig bestellt, handelt 
ungswidrig im Sinne des BDSG. 

Ordnungswidrigkeit kann mit einer 
buße bis zu 25 000 Euro geahndet 
en. (Harry Ihm, CAMLOG Con-

ng)


