
Ein Zahnarzt, der selten im-
plantiert, benötigt nicht sel-
ten zwei Stunden für ein Ein-

zelimplantat, alle Vor- und Nachbear-
beitungen sowie Patientengespräche
einbezogen. Ein sehr routinierter Im-
plantologe dagegen bewältigt dies oft
in weniger als 30 Minuten und erhöht
damit auch die Behandlungssicher-
heit. Betriebswirtschaftlich würde
sich dies in beiden Fällen ceteris pari-
bus wie in Abbildung 1 auswirken. Und
selbst wenn man den Sachverhalt da-
hingehend variieren würde, dass der

häufig Implantierende doppelt so
hohe Kosten pro Behandlungsstunde
haben würde, als der im geringen Um-

fang Implantierende, bliebe sein Ge-
winn pro Stunde aus der Implantolo-
gie fünfmal so hoch. Die Behand-
lungsschnelligkeit ist also der ent-
scheidende wirtschaftliche Faktor in
der ausgelasteten implantologischen
Praxis. 

| Wenige Implantatsysteme
oder viele?

Dieser Tendenz entgegen läuft gerade
bei oralchirurgischen und mund-, kie-
fer- und gesichtschirurgischen Pra-
xen, dass die empfehlenden Behandler
oft unterschiedliche Implantatsys-
teme für die Suprakonstruktionen
präferieren und wenig Neigung zei-
gen, sich auf andere Systeme einzu-
lassen. 

Eine Strategie wäre nun, sich auf we-
nige Implantatsysteme zu konzentrie-
ren. Hierdurch lässt sich auf Dauer

eine Optimierung der Behandlungs-
zeiten mit entsprechend hohem Ge-
winn pro Behandlung realisieren. An-
dererseits riskiert die Praxis durch Ab-
wanderung einiger Überweiser eine
geringere Auslastung. 
Die alternative Strategie bestünde
darin, den Servicegedanken für Emp-
fehler in den Vordergrund zu stellen
und ein breites Spektrum an Implan-
tatsystemen anzubieten. Dies wiede-
rum könnte einen negativen Effekt auf
seine Produktivität zur Folge haben,
würde die Praxis andererseits aber
auch für mehr Behandler attraktiv
machen. 
Mit einem geeigneten Praxissteue-
rungsinstrument, wie PraxisNaviga-
tion® gewinnt der Praxisinhaber die
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Schnelligkeit: 
Entscheidender Erfolgsfaktor

| Prof. Dr. Johannes Georg Bischoff

Mit jeder Verkürzung der Behandlungsdauer steigert der implantierende Zahnarzt oder Oralchirurg seinen
Praxisgewinn. Mehr Produktivität erreicht er durch mehr Routine auf der einen und durch den Einsatz ef-
fizienter Implantatsysteme und innovativer Hightech-Systeme auf der anderen Seite.
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Abb. 1: Gewinn pro Stunde: Implantologie, © PraxisNavigation®.
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notwendige Transparenz für die Auswir-
kungen seiner Entscheidungen (siehe Ab-
bildung 2).

| Wirtschaftlicher durch High-
tech-Systeme

Eine perfekte 3-D-Planung erlaubt heute
eine exakte Positionierung von Implanta-
ten – oft auch die Herstellung von Bohr-
schablonen. Solche Geräte werden oft als
Investitionen gesehen, die sich durch 
zusätzliche Abrechnungsmöglichkeiten
amortisieren sollen. Wirtschaftlich greift
dies kurz. Die besseren Diagnose- und
Planungsmöglichkeiten erhöhen die Be-
handlungssicherheit und ersparen damit
erhebliche Behandlungszeit und verbes-
sern damit die Produktivität. 

| Chancen des VÄndG
Noch nicht implantierende Zahnärzte
sehen sich oft im Nachteil bei implanto-
logischen Versorgungen. Der Patient gibt
mehrere Tausend Euro aus und für den
Allgemeinzahnarzt bleibt nur ein sehr
überschaubares Honorar. Den Rest er-
halten Fremdlabor und Implantologe.
Vor diesem Hintergrund denken immer
mehr Zahnärzte darüber nach, auch im-
plantologisch tätig zu werden, obwohl
sie nur eine kleine Zahl implantologi-
scher Versorgungen abwickeln können.
Hier lohnt es sich, offensiv über die
neuen Möglichkeiten des Vertragsände-
rungsgesetzes, insbesondere die Teilbe-
rufsausübungsgemeinschaft nachzu-
denken. Der Implantologe profitiert da-
bei von der weiteren Auslastung der Im-
plantologie und der Allgemeinzahnarzt
partizipiert an dem profitablen Ge-
schäftsfeld. |
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Abb. 2: Ergebnis der Implantologie, © PraxisNaviga-
tion®.
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