Pravention in jedem Lebensalter

Wie die Prophylaxepraxis der Zukunft aussieht beleuchtet Dr. Lutz Laurisch im Vorsymposium

KORSCHENBROICH - In-
dividuelle Krankheitsvor-
sorge sollte die Basis der
Heilkunde darstellen.

om Grundsatz her ist je-

der Arzt und Zahnarzt
der Pravention von Krankhei-
ten verpflichtet. In der Zahn-
heilkunde gibt es daftr mitt-
lerweile eine ausreichende
Datenbasis welche beweist,
dass Karies und Parodontitis
weitestgehend vermeidbare
Erkrankungen darstellen. Ob-
wohl der Anteil der Zahnarzt-
praxen, die Individualprophy-
laxe als professionelle Betreu-
ung fur ihre Patienten anbie-
ten, stetig steigt, ist das
Gesamtergebnis (Gesamtan-
gebot) von rund 20 Prozent
doch relativ gering.

Dabei ist gerade der préa-
ventive Bereich einer Zahn-
arztpraxis der einzig verblie-
bene zahnmedizinische Be-
reich, in dem eine reine be-
triebswirtschaftliche
Planung und Kalkulation
noch mdglich sind. Und das
noch unter der Pramisse ei-
ner Forderung von Zahn-
und Mundgesundheit und
der damit oft verbundenen
somatischen Gesundheit un-
serer Patienten.

Ein Grund fur die man-
gelnde Akzeptanz der Praven-
tion liegt sicherlich in der
Notwendigkeit einer vollkom-
menen  Umstrukturierung
beimWandel einer restaurativ
gepragten Zahnarztpraxis hin
zu einer praventiv orientier-
ten. Die komplexere Organi-
sationsform erfordert vom
Zahnarzt mehr als pragmati-
sche Karies- und Parodonti-
tisdiagnostik und die sich da-
raus ergebende ad-hoc Thera-
pie. Sie setzt ein grundsatzlich
anderes Denken und sehr viel
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differenzierteres Verstandnis
fur die Krankheiten voraus,
welche wir taglich behandeln
mussen. Dieses Umdenken
fallt uns oft schwer, weil in
sich die mechanistisch-loka-
listische Vorgehensweise in
uns oft zu sehr etabliert hat.

Hinzu kommt ein veran-
dertes Tatigkeitsfeld und ein
verdndertes Praxismanage-
ment, welches den Zahnarzt
neben seiner bisherigen rein
restaurativ orientierten Tatig-
keit zunehmend als Koordina-
tor der Gesundheitsleistun-
gen fordert.

Auch die Funktionen un-
serer zahnarztlichen Mitar-
beiterinnen verandern sich:
Sie sind die Reprasentanten
der Gesundheitsangebote un-
serer Praxen und damit ent-
scheidende Mittler zwischen
Zahnarzt und Patient. Dies
betrifft jede Mitarbeiterin -
auch die, welche nicht selbst
unmittelbar préventive Leis-
tungen erbringen.

Pravention als Aufgabe im
Team: Erst das Aufgeben sei-
ner autoritdren Vormachts-
stellung ermdglicht dem
Zahnarzt ein Teil dieses Teams
zu werden. Wenn der Teamge-
danke und die damit verbun-
dene Praxisphilosophie — Pré-

vention als Basisleistung der
Zahnheilkunde - jeden Pra-
xismitarbeiter erfasst hat,
wird durch das verbale und
non-verbale Engagement des
Teams eine Etablierung der
Pravention als Basisleistung
moglich. Nur durch tberzeu-
gendes Engagement wird der
Patient die Pravention akzep-
tieren.

Zwangslaufig ergeben sich
in der préventiv orientierten
Praxis neue Organisations-
strukturen. Am Anfang stehen
nicht mehr die Fiullung, die
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Extraktion oder die Prothetik,
sondern die auf Karies- und
Parodontitisatiologie aufbau-
ende individuelle Risikobe-
stimmung.

Dazu zéhlen auch die not-
wendigen therapeutischen
MaRnahmen und die sich da-
raus ergebende Kommunika-
tion mit dem Patienten. Ziel
ist es, das ermittelte Risiko
und damit auch die Wahr-
scheinlichkeit einer neuen
oralen Erkrankung des Pa-
tienten zu verandern.

Die zahnarztliche Praxis
wird so, neben ihres nach wie
vor notwendigen restaurati-

ven Leistungssprektrums der
zentrale Anbieter von Ge-
sundheitsleistungen im ora-
len Bereich.

Dieses aus der Praxis he-
raus sich aufbauende Konzept
und die damit verbundenen
Erfolge ergeben einen speziel-
len,,Ruf“ der Praxis und damit
auch ein nach auf3en hin ver-
&ndertes Erscheinungsbild.
Dies ist ein ,,Marketing* wel-
ches allein die fachliche und
praventive Qualifikation der
Zahnarztpraxis gebiert und
sich von daher stetig aufbau-
end auf den damit verbunde-
nen Erfolgen weiterentwi-
ckelt.

Eine solche Veranderung
erzielt nicht der fur viel Geld
beauftragte Marketingberater,
welcher der Praxis ein ver-
meintlich gewinnbringendes
Marketing- und Management
Konzept Uberstulpt. Manche
dieser Konzepte versprechen
mehr als hinterher gehalten
werden kann, weil hier immer
die Gefahr besteht, dass peku-
niare Aspekte tber die fachli-
chen Interessen und oft auf
Uber der fachlichen Kompe-
tenz stehen. (Dr. Lutz Lau-

risch, Korschenbroich) =
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