Erhalten Sie die Zahne lhrer
Patienten und gewinnen Sie

Dr. Torsten Neuber zur Endodontie als Mittel zur
Patientengewinnung und Patientenbindung

ie Endodentie hat sich in den ver-
gangenen zwolf bis 15 Jahren ge-
radezu explosionsartiq weiter-
entwickelt und ist von einem ,un-
geliebten Mauerblimchen” der zuriicklie-
genden Jahrzehnte fast schon kometenhaft
zu einer nachgefragten, vermeintlichen High-
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Abb. 1: Rotierendes NiTi-System Miwe (VDW)
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Abb. I: Passende Mwo-Guttapercha-Stifte

Abb. 3: Modernes Obturationsgerit unter ande-
rem zur warmen vertikalen Kondensation

Tech-Disziplin aufgestiegen und gehdort mitt-
lerweile zu einem der innovativsten Teilbe-
reiche innerhalb der Zahnheilkunde,

In einer von Globalisierung und Liberalisie-
rung gepragten Welt wird die wirtschaftliche
Situation der Zahnarzte unter zunehmendem
Kostendruck unabhangig von den sozialen Sys-
temen verschiedener Lander immer schwie-
riger. Unter harteren Wettbewerbsbedingun-
gen halten zunehmend auch unternehmerisch
strategische Uberlegungen wie die Definition
von Zielgruppen und die Besetzung von Markt-
nischen Einzug in die Zahnarztpraxis.

Im Rahmen weltweiter Vernetzung und mul-
timedialer Informationsmaglichkeiten sind
unsere Patienten immer besser informiert. Die
Maglichkeiten der Zahnerhaltung sind im-
mer groferen Patientenkreisen bekannt. Der
Wunsch nach dauerhaftem Erhalt der eige-
nen Zahne als natiirliches, unersetzbares Kir-
perteil nimmt trotz guter Prognosen und stei-
gender Verkaufszahlen in der Implantologie zu.
Technisch anspruchsvolle und kostentrachti-
ge prothetische Sanierungen werden von den
Patienten immer weniger gewiinscht.

Hier liegt die Chance fiir die Zahnarzte, die
kompetent durch gute Endodontie Zahne
dauerhaft erhalten kinnen, sich einen ent-
sprechenden Ruf aufzubauen und durch Wei-
terempfehlung neue Patienten zu gewinnen
und somit natiirlich auch wirtschaftlich zu
profitieren,

Kompetenz beginnt in den Augen der Pa-
tienten mit einer transparenten Aufklarung.
Der Patient sollte iber die verschiedenen The-
rapiealternativen mit der entsprechenden
Risiko-Nutzen-Relation oder Kosten-Nutzen-
Relation aufgeklart werden. Als miindiger, auf-
geklarter und somit gleichwertiger Gesprachs-
partner ist er es letztlich, der dber die The-
rapiewahl entscheidet,

Die Mehrzahl an Primarbehandlungen ist vom
engagierten Generalisten mit sehr guter Pro-

DZW| spezial 1/08

Der Autor dieses Beitrags, Dr. med.
dent. Torsten Neuber, lieB sich nach
Staatsexamen und Promotion an der
WWU Miinster 1990 in eigener Praxis
in Minster nieder. Seit 1996 hat er sich
intensiv im Bereich der Endodontie
fortgebildet, 2002 erfolgte die Aner-
kennung des Tatigkeitsschwerpunkis
.Endodontologie” (DGZ-/APW-zertifi-
ziert)., 2002 war Neuber Grindungs-
und Vorstandsmitglied des VDZE, seit
2002 ist er Mitglied der DG Endo sowie
seit 2005 Vorstandsmitalied der AGET.
2006 erfolgte die Griindung einer
endodontischen Doppelpraxis mit Dr.
Anselm Brune in Minster. Neuber ist
Cerifed Member der SE.

gnose zu bewaltigen. Hierbei kommt es weni-
ger auf High-Tech-Equipment, sondern viel-
mehr auf das Einhalten eines standardisier-
ten Behandlungsprotokolls an. Da es unter
dem biologischen Aspekt in der Endadontie

Abb, 4; Endomotor mit Apexlocator
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p lichkeiten und Grenzen unter Beriicksichti-
gung der apparativen Ausstattung erfolgen.

Der Schwierigkeitsgrad einer endodontischen
Behandlung lasst sich anhand bestimmter
Parameter objektivieren (Erreichbarkeit des
Zahnes, rontgenologische Anzeichen fiir Ob-
literationen, Kurvaturen, zusitzliche Kanal-
systeme, nicht abgeschlossenes Wurzelwachs-
tum, resorptive oder periradikulare Verinde-
rungen am Apex, Revisionen etc).

Eine Uberweisung an den Spezialisten mit
der entsprechenden Ausstattung (Dentalmi-
kroskap, Ultraschallgerdten etc.) und fach-

Abb. 10: Pra-endodontischer Aufbau
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lichen Expertise ist keinesfalls ein Zeichen
von Schwache im Sinne fachlicher Inkompe-
tenz, sondemn ein Zeichen von Gréfe und
Verantwortungsbewusstsein. Jeder reflek-
tierte Patient erkennt dies an. Der Hauszahn-
arzt gewinnt an Ansehen. Zwischen Uberwei-
ser und Uberweisendem sollten klare Ab-
sprachen zum Behandlungsmandat und zur
Infrastruktur bestehen (Informationsfluss,
Rontgenbilder, Instruktion des Patienten,
Rilckiiberweisung, Arzthericht, weitere The-
rapieempfehlungen etc.).

Vorhersagbare, erfolgssichere Endodontie ist
heute kein Zufall mehr. Bei adaguater Fallse-

Abb. 11: Trepanation

lektion, mit einem standardisierten Behand-
lungsprotokoll lassen sich fir den Genera-
listen mit einem finanziell iiberschaubaren
Equipment sehr hohe Erfolgsprognosen er-
zielen. Wem es gelingt, sich bei seinen Patien-
ten als jemand z2u profilieren, der Zahne nicht
schnell extrahiert, sondern daverhaft erhal
schafft sich sein eigenes Marketinginstrument’
Zahnerhalt durch Endodontie als Mittel zur
Patientengewinnung und Patientenbindung
und nicht zuletzt auch die eigene Behand-
lerzufriedenheit.

Dr. med. dent. Torsten Neuber,
Miinster Y

Abb. 12: Vier Kandle mit Mtwo-Guttapercha gefiillt





