Interview mit Dr. M. Altmann und F. Uhlemair

Materialbeschaffung online

Fiinf Praxen mit 8 Zahnirzten haben sich im siiddeutschen Raum unter dentalsyn-
optics e. V., wissenschaftliche Vereinigung von Zahnérzten, zusammengeschlossen
und ein eigenes, computergestiitztes QM-5System 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 Zahnédrzte 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 Arbeitsabliufe aus. Materialbeschaffung iiber
Online-Shops tragen dazu bei, die Materialwirtschaft transparent und dbersicht-
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 fir die damit beauftragte Helferin

Fabienne Uhlemair?

?  Herr Dr. Altmann, beschreiben Sie
bitte IThre Praxisgemeinschaft, damit
wir einen Eindruck davon bekommen,
in welchem Umfang und zu welchen
Fachbereichen Sie Produkte auswihlen!
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 geprigt wor-
den und folgen dem synoptischen Be-
handlungskonzept, d.h. wir streben eine
wissenschaftlich fundierte, sorgfiltige
und individuell konzipierte Behandlungs-
planung und Durchfiihrung 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 einschlieBlich 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 regelmdBigen
Zyklen erneut bestellt werden miissen.
Ziehen wir als Beispiel die Marke Komet
mit einem professionellen Web-5hop
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 zeitunabhdngig bestellen und ar-
beite papierlos. Insgesamt fithle ich mich
viel flexibler, und der Bestellvorgang lauft
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 dber 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-
bestande und gleiche die Bestinde mit
unserer Bestellliste ab. Dann wechsle ich
zum Computer und gebe die Artikel in die
Order ein. Meben diesen praktischen As-

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

7?7 Komet praktiziert den Direktver-
trieb, d.h. die Betreuung erfolgt iiber
einen persénlichen Komet-Fachberater.
Nun erleben wir im Dentalmarkt die
Tendenz zu immer erklarungsbediirf-
tigeren Produkten. Wann sind lhrer
Meinung nach die Maglichkeiten der
Online-Shops erschipft?

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 spiren. Einen neuen
Kunststoffpolierer oder eine neue Frise
miichte ich in den Hinden gehalten ha-
ben, bevor ich bestelle.

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

Dr. M. Altmann: AuBerdem hat sich Giber
die Jahre ein vertrauensvolles Verhaltnis
zwischen dem Fachberater und uns ent-
wickelt und wir wissen: Er kennt uns und
das Profil unserer Praxis und weiB, was
uns interessieren kinnte. Das Angebot
des Shops und der regelmaRige, personli-
che Besuch des Fachberaters erginzen
sich aus unserer Sicht perfekt.

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

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

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

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

Arbeitsleistung der Mitarbeiter besonders
effizient nutzen, um wetthewerbsfahig zu
bleiben, Das Bestelien tber 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 Zukunit mit der Praxissoftware
kommunizieren kinnen und sollten eine
Praxis in die Lage versetzen, sowohl die
Bestellungen als auch die Lagerhaltung
iiber das Praxisprogramm zu verwalten
und zu kontrollieren. Die Dentalindustrie
muss dieses elementare Bediirfnis der
Praxen erkennen und Werkzeuge zur Ver-
filgung stellen, mit denen sich die Verwal-
tung von Materialien, Bestellprozessen
und Chargendokumentation mithilfe von
universell lesbaren Barcodes mit még-
lichst geringem Zeitaufwand verwirkli-
chen lassen.

! Damit zielen Sie auf die Chargen-
dokumentation beim Qualititsmanage-
ment ab ...

Dr. M. Altmann: ... ja. das Problem sind
momentan noch die uneinheitlichen Bar-
codes. Aul 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
zejtaufwendig Abhilfe schaffen miissen -
zumal oft die einzelne Einheit einer Ver-
packung gar keinen Barcode mehr tragt.
F. Uhlemair: Wir behelfen uns deshalb
folgendermaBen: Ich lese die erhaltene
Ware ein, drucke dann eigene Barcodes
aus und klebe diese auf die Schachteln.
Ansonsten milssten wir — noch umstand-
licherl - auf 2 Ebenen (Hersteller/inter-
ner Barcode) dokumentieren, Das klingt
nach sehr viel Aufwand, aber man muss
sich vor Augen halten, wie wir frilher do-
kumentiert haben; Da musste ich die
ldent-Nummern der Produkte auf Kartei-
karten dibertragen und diese dann wieder
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aufl dem Behandlungsblatt eines jeden
Patienten natieren.

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

! Vielen Dank filr das Gesprich.

Das Interview fiihrte Dorothee Holsten,
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