Colloquium

Interview mit Dr. M. Altmann und F. Uhlemair

Materialbeschaffung online

Fiinf Praxen mit 8 Zahnarzten haben sich im siiddeutschen Raum unter dentalsyn-
optics e. V., wissenschaftliche Vereinigung von Zahnarzten, zusammengeschlossen
und ein eigenes, computergestiitztes QM-System mit Namen PMS (Praxismanage-
mentsystem) entwickelt. Zielvorgabe bei der Entwicklung war die praxisgerechte
Umsetzung der gesetzlichen Auflagen, beim Prozess Hygiene unter besonderer
Beriicksichtigung der RKI-Richtlinien. Entstanden ist unter anderem ein Scanner-
Barcode-basiertes Hygienesystem, das die gesetzlichen Anforderungen an zahnarzt-
liche Hygiene iibertrifft und die Aufbereitung von Gerdten und Instrumentarien in
allen Funktionsbereichen sicherstellt. Die Zahndrzte der Gemeinschaftspraxis Dres.
Altmann in Langenargen am Bodensee sind Mitglieder von dentalsynoptics e.V. und
haben das PMS in den Praxisalltag integriert. Ein erfolgreiches Qualitdtsmanage-
ment zeichnet sich durch effiziente Arbeitsabldufe aus. Materialbeschaffung iiber
Online-Shops tragen dazu bei, die Materialwirtschaft transparent und tibersicht-
lich zu gestalten. Der Einbezug der fiir den Hygieneprozess ohnehin vorhandenen
Scanner bietet zusatzliche Vorteile. Was bedeutet die Umstellung von Karteikarten-
system auf Online-Bestellung fiir die Praxis und fiir die damit beauftragte Helferin

Fabienne Uhlemair?

? Herr Dr. Altmann, beschreiben Sie
bitte lhre Praxisgemeinschaft, damit
wir einen Eindruck davon bekommen,
in welchem Umfang und zu welchen
Fachbereichen Sie Produkte auswdhlen!
Dr. M. Altmann: Meine Kollegen von den-
talsynoptics e.V. und ich sind wahrend
unserer universitdren Ausbildung in Frei-
burg von Prof. Dr. Jérg Strub gepragt wor-
den und folgen dem synoptischen Be-
handlungskonzept, d.h. wir streben eine
wissenschaftlich fundierte, sorgfiltige
und individuell konzipierte Behandlungs-
planung und Durchfithrung an. Unser Be-
handlungsspektrum umfasst nahezu die
gesamte moderne Zahnmedizin, und wir
miissen fiir unsere 6 Behandlungszimmer
Material fiir die Bereiche Prophylaxe,
konservierende Zahnheilkunde, Endo-
dontie, Prothetik, aber auch fiir chirurgi-
sche Eingriffe einschlieRlich der Implan-
tologie beschaffen. Das breite Leistungs-
spektrum zieht ein groBes Produktport-
folio nach sich. Um den Uberblick zu be-
halten, nutzen wir unsere Ressourcen aus
der Verwaltung der Hygieneketten mit
Barcodes und Scanner. Zudem bestellen
wir fast ausschlieBlich auf Online-Porta-
len der jeweiligen Fachfirmen. Hier ist
unsere Mitarbeiterin Frau Uhlemair ge-
fragt, die seit 3 Jahren fiir die Bevorratung
der Praxis verantwortlich ist.

? Frau Uhlemair, es sind vor allem
Verbrauchsgegenstinde und rotieren-

de Instrumente, die in regelmdRigen
Zyklen erneut bestellt werden miissen.
Ziehen wir als Beispiel die Marke Komet
mit einem professionellen Web-Shop
heran. Nennen Sie die Griinde, warum
Sie den Web-Shop iiberhaupt nutzen!

F. Uhlemair: Wir sind Anfang 2010 kon-
sequent auf die Online-Bestellung umge-
stiegen und arbeiten seit 2011 mit dem
Komet-Web-Shop. Die Vorteile liegen fiir
mich klar auf der Hand: Ich kann im In-
ternet zeitunabhingig bestellen und ar-
beite papierlos. Insgesamt fiihle ich mich
viel flexibler, und der Bestellvorgang lduft
schneller ab. Besonders praktisch finde
ich die Bestellhistorie, also die Order der
letzten Male, an der ich mich immer wie-
der orientieren kann und die mir Auf-
schliisse {iber die notwendigen Bestell-
mengen gibt.

? Wie haben Sie die Anmeldeforma-
litdten fiir den Zugang zum Shop emp-
funden? Und wie organisieren Sie die
Materialverwaltung?

F. Uhlemair: Viele Kolleginnen haben
vielleicht Respekt davor, aber der Login
ist denkbar einfach und unkompliziert:
Kundennummer und Passwort eingeben
- fertig! Ich bestelle einmal in der Woche,
d.h. zuerst kontrolliere ich die Material-
bestinde und gleiche die Bestinde mit
unserer Bestellliste ab. Dann wechsle ich
zum Computer und gebe die Artikel in die
Order ein. Neben diesen praktischen As-

pekten macht mir die Arbeit per Internet
viel mehr SpaR als das Ausfiillen von Kar-
teikarten!

? Komet praktiziert den Direktver-
trieb, d.h. die Betreuung erfolgt iiber
einen personlichen Komet-Fachberater.
Nun erleben wir im Dentalmarkt die
Tendenz zu immer erkldrungsbediirf-
tigeren Produkten. Wann sind Ihrer
Meinung nach die Moglichkeiten der
Online-Shops erschopft?

Dr. M. Altmann: Auf den Komet-Fachbe-
rater kann man trotz des Web-Shops
nicht verzichten. Der Grund dafiir ist ein-
fach: Die Online-Hilfe des Shops kann
vieles erldutern, aber wir werden da-
durch nicht in die Lage versetzt, das Pro-
dukt physisch zu spiiren. Einen neuen
Kunststoffpolierer oder eine neue Frdse
mochte ich in den Hinden gehalten ha-
ben, bevor ich bestelle.

F. Uhlemair: Produkte, die wir bereits
kennen, bestellen wir dann {iber den
Shop.

Dr. M. Altmann: AuSerdem hat sich {iber
die Jahre ein vertrauensvolles Verhdltnis
zwischen dem Fachberater und uns ent-
wickelt und wir wissen: Er kennt uns und
das Profil unserer Praxis und weif3, was
uns interessieren koénnte. Das Angebot
des Shops und der regelmdfige, personli-
che Besuch des Fachberaters ergdnzen
sich aus unserer Sicht perfekt.

? Wie halten Sie sich iiber Produkt-
neuheiten auf dem Laufenden?

Dr. M. Altmann: Ich darf unser Praxis-
team als sehr fortbildungsrege bezeich-
nen, und wir bringen von den Fortbil-
dungsveranstaltungen und Messen viele
Anregungen mit. Die bereits angespro-
chene personliche Betreuung durch den
Fachberater, der uns auf interessante fir-
menspezifische Neuerungen aufmerksam
macht, ist aber eine weitere wichtige
Sdule fiir die Deckung unseres Informati-
onsbedarfs.

? Macht die Online-Bestellung nur fiir
grofde oder fiir alle Praxen Sinn?
Dr. M. Altmann: Grundsétzlich macht die
Online-Bestellung fiir alle Praxen Sinn. Ge-
rade kleine Praxen miissen in Zukunft die
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Der Vertrieb bei Komet wird durch den Webshop noch direkter und ist
eine Option fir die zeitunabhdngige Bestellung.

Dr. Andreas Altmann, Myriam und Dr. Michael Altmann (Mitglieder von
dentalsynoptics e.V.) und das Praxisteam.

Arbeitsleistung der Mitarbeiter besonders
effizient nutzen, um wettbewerbsfdhig zu
bleiben. Das Bestellen {iber Online-Shops
mit Bestellhistorie und, wenn man an den
in jedem guten QM-System geforderten
Controlling-Part denkt, Analysefunktio-
nen per Knopfdruck, ist einfach und er-
leichtert auch betriebswirtschaftliche In-
terpretationen. Allerdings muss der Pra-
xisinhaber diese Vorteile auch erkennen
und diese an die Mitarbeiter vermitteln. Es
gibt aber seitens der Industrie noch Ent-
wicklungsbedarf. Online-Bestellsysteme
miissen in Zukunft mit der Praxissoftware
kommunizieren kénnen und sollten eine
Praxis in die Lage versetzen, sowohl die
Bestellungen als auch die Lagerhaltung
iber das Praxisprogramm zu verwalten
und zu kontrollieren. Die Dentalindustrie
muss dieses elementare Bediirfnis der
Praxen erkennen und Werkzeuge zur Ver-
fligung stellen, mit denen sich die Verwal-
tung von Materialien, Bestellprozessen
und Chargendokumentation mithilfe von
universell lesbaren Barcodes mit mog-
lichst geringem Zeitaufwand verwirkli-
chen lassen.
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? Damit zielen Sie auf die Chargen-
dokumentation beim Qualititsmanage-
ment ab ...

Dr. M. Altmann: ... ja, das Problem sind
momentan noch die uneinheitlichen Bar-
codes. Auf den Produktverpackungen
sind unterschiedliche Barcode-Formate
mit den Chargeninformationen der Her-
steller aufgebracht. Die helfen uns Zahn-
arzten, die ein digital dokumentiertes
Qualititsmanagement anstreben, aber
nur bedingt weiter, weil wir uns sehr
zeitaufwendig Abhilfe schaffen miissen -
zumal oft die einzelne Einheit einer Ver-
packung gar keinen Barcode mehr tragt.

F. Uhlemair: Wir behelfen uns deshalb
folgendermafen: Ich lese die erhaltene
Ware ein, drucke dann eigene Barcodes
aus und klebe diese auf die Schachteln.
Ansonsten miissten wir - noch umstiand-
licher! - auf 2 Ebenen (Hersteller/inter-
ner Barcode) dokumentieren. Das klingt
nach sehr viel Aufwand, aber man muss
sich vor Augen halten, wie wir friither do-
kumentiert haben: Da musste ich die
Ident-Nummern der Produkte auf Kartei-
karten {ibertragen und diese dann wieder
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auf dem Behandlungsblatt eines jeden
Patienten notieren.

Dr. M. Altmann: Gerade deshalb wiinsch-
ten wir uns einen engeren Schulter-
schluss zwischen der Dentalindustrie
und den Softwarehdusern, damit die Pra-
xen die gesetzlichen Auflagen und die
Pflicht zur Dokumentation mit moglichst
wenig Arbeitsaufwand umsetzen kénnen.
Mit dentalsynoptics e.V. feilen wir an ei-
ner praxisgerechten Umsetzung der Ar-
beitsabldufe. Bestellungen {iber Web-
Shops stellen fiir die Kollegen daher eine
einfache, aber effektive Moglichkeit dar,
die Vorteile der digitalen Welt fiir ihre
Praxen zu nutzen.

! Vielen Dank fiir das Gesprach.

Das Interview fiihrte Dorothee Holsten.

Kontakt

Zahndrztliche Gemeinschaftspraxis

Dr. Andreas Altmann, Myriam Altmann,
Dr. Michael Altmann

MihlstraRe 25

88085 Langenargen

E-Mail: praxis@draltmann.de
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Expertentreffen vor dem 4. Oral-B Symposium

Der Goldstandard des Zahneputzens

Am 20. April 2012 fand das 4. Oral-B Sym-
posium im Berliner Velodrom statt. Im
Vorfeld dieser Veranstaltung wurden am
Vormittag zahnmedizinische Wissen-
schaftler sowie Journalisten von fiihren-
den Procter&Gamble Professional Oral
Health-Mitarbeitern iiber neueste Ent-
wicklungen bei elektrischen Zahnbiirsten
informiert. Im Zentrum der Vortrige
stand die aktuelle Produktinnovation: die
neue Oral-B TriZone.

Unter anderem ging Dr. Eva Kaiser, For-
schungs- und Entwicklungsabteilung,
Produktforschung P&G Kronberg, in ihrer
Prdsentation auf die bestehenden Zahn-
putzgewohnheiten der Benutzer von
Handzahnbiirsten ein. Sie zdhlte einige
der Griinde auf, warum manche Benutzer
die Handzahnbiirste bevorzugten und
bisher nicht auf die elektrische Zahn-
pflege umgestiegen seien: So wiirden ei-
nige eigentlich gerne mit einer Elekt-
rozahnbiirste von Oral-B putzen, aber
den kleinen Oral-B-typischen Biirsten-
kopf nicht mégen. ,Dieser Anwenderkreis
bekommt jetzt eine Alternative: die neue
Oral-B TriZone", verkiindete Dr. Kaiser.
Sie erklarte, die Oral-B TriZone verfiige
iiber 3 Reinigungszonen: Es gibe einen
beweglichen, abgewinkelten Power-Tip
zur effizienten Reinigung der schwer er-
reichbaren Stellen im Mund, beispiels-
weise der Molaren. Neben einem statio-
ndren Borstenfeld mit blauen pulsierend-
feststehenden Borstenreihen zur effizien-

ten Reinigung der Zahnoberflichen ver-
fiige die Biirste zudem {iber ein bewegli-
ches Borstenfeld, welches mit seinen
weifden pulsierend-schwingenden Bors-
ten tief in die interproximalen Bereiche
eindringen konne. ,Die Ergebnisse unse-
rer umfangreichen Verbraucherstudien
haben klar gezeigt, dass die neue TriZone
von ihren Benutzern als hervorragend be-
wertet wurde®, fasste Dr. Kaiser zusam-
men. Die Anwender hitten sie dhnlich
angenehm wie ihre bisherige Handzahn-
biirste empfunden. ,Eine Anderung der
angestammten Putzgewohnheiten ist
nicht erforderlich. Besonderer Vorteil der
Oral-B TriZone: Es wird bis zu 100% mehr
Plaque entfernt als mit einer herkdmmli-
chen Handzahnbiirste.“

Mehr Informationen iiber die Inhalte der
Veranstaltung gibt es online unter www.
oralbsymposium.de

Nach Informationen der
Procter & Gamble Professional Oral Health,
Schwalbach im Taunus

4. Internationaler CAMLOG-Kongress

Konisch oder Flach

Fiir den Kongress Anfang Mai hatte sich das
Unternehmen wieder ein klassisches
schweizerisches Umfeld gesucht. Das ge-
schichtstrachtige Luzern bot eine ideale
Plattform fiir das diesjdhrige Motto ,feel
the puls of science in the heart of Switzer-
land“. In 7 Sessions diskutierten internatio-
nale Referenten und 1300 Gdste aus dem
Inn- und Ausland iiber die aktuellen The-
men in der Implantologie. Die Implantat/
Abutment-Verbindung und die klinischen
Erfahrungen mit Platform-Switching gaben
in den ersten beiden Sessions den richtigen
Einstieg in die Veranstaltung. Welche
Abutment-Verbindung, flache oder koni-
sche, zeigt den besten Langzeiterfolg? Evi-
denzgestiitzte Aussagen sind hier wider-
spriichlich. Fiir beide Verbindungen gibt es
Vor- und Nachteile. Auch {iber die Dichtig-
keit sind die Aussagen nicht einheitlich.
Beide Verbindungen zeigen eine gewisse
Verformung bei Belastung und somit die
Gefahr einer méglichen periimplantdren

Infektion. Zu diesem Problemkreis gehort
auch die Rotationssicherheit der Verbin-
dungen. Sehr interessant dazu sind die Un-
tersuchungen aus der Physik, dass die rech-
nerisch vorgegebenen Standardwerte zwar
theoretisch auch in der Produktion umge-
setzt werden konnten, zumeist aber nicht
erreicht werden. In einer Vergleichsstudie,
zeigte sich aber, dass die CAMLOG/CONNE-
LOG SCREW-LINE die groRte Anndherung
an die Idealvorgaben erreicht. Eindringlich
wurde hier auch vor den Kopien gewarnt,
die in keinem Fall irgendeinem Qualitats-
standard geniigen. In diesem Zusammen-
hang wurde auch die bakterielle Besiede-
lung des Implantinnenraums angespro-
chen, die bereits bei der 1. Eroffnung statt-
findet. Allerdings entspricht diese Flora
nicht unbedingt auch den Keimen, die bei
einer Periimplantitis gefunden werden. Zu
beachten ist, dass jede Manipulation an der
Abutment-Verbindung (z.B. Auswechseln
der Abdeckschraube) die inflammatorische

Wirkung auf das Weichgewebe erhéht. Um
dieses Risiko zu vermindern, erscheint das
Plattform-Switching (durch kleinere Abut-
ment-Durchmesser wird die Schulterauf-
lage verbreitert und der Abutment-Spalt
zur Mitte hin verlagert) gegeniiber dem
biindigen Abschluss im Vorteil zu sein.
Dazu wurden die Moglichkeiten beschrie-
ben, die die beiden Systeme (CAMLOG -
flache, CONNELOG - konische Verbindung)
fiir den Behandler und Patienten bieten. Je
nach chirurgischem Vorgehen (supra-, epi-
oder leicht subcrestal) decken die beiden
Systeme alle Indikationen ab. Weitere The-
men galten dem alten Patienten sowie den
digitalen Méoglichkeiten. Ein besonderes
Highlight erwartete die Teilnehmer bei der
Abendveranstaltung. Nach einer Schiff-
fahrt {iber den Vierwaldstdtter See ging es
mit Europas dltester Zahnradbahn 1600m
auf die Rigi, ,die Konigin der Berge“, wo
uns ein Schweizer Abend in allerschénster
Tradition erwartete. Gi/ZWR
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