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Ausbruch der Corona-Pandemie aufgenommen.)

Patientenbehandlung unter Anleitung einer Prophylaxeberaterin — sichern/steigern die Behandlungsqualitat. (Anmerkung: Die Bilder dieses Beitrages wurden vor

Weiterbildung - ein Motivationsschub
fur die gesamte Zahnarztpraxis

Interview mit DH Vesna Braun, Praxisberaterin mit Prdventionsausrichtung

Sich weiterbilden heit: vorankommen! Das gilt fur die Zahnarztpraxis als Ganzes ebenso wie fiir die individuelle Mit-

arbeiterin oder den Mitarbe

er. Weiterbildungen vermitteln fachliche Kompetenzen, erdffnen neue Tatigkeitsbereiche

und Uber Schulungen kénnen innovative Konzepte fiir die gesamte Praxis gefunden werden.

[}
ber das Thema , Weiterbildung” sprachen wir mit Dental-
U hygienikerin Vesna Braun. Es ist ein zentrales Thema in
ihrem Leben: Ihr eigener Berufsweg verlief Uber eine Viel-
zahl von Weiterbildungen und seit 20 Jahren gibt sie selbst Schu-
lungen in Zahnarztpraxen.

PnC: Frau Braun, Sie sind Dentalhygienikerin (DH), QM-
Praxismanagerin und haben zudem ein Curriculum
Hypnose und suggestive Kommunikation absolviert.
Sie besitzen ein ausgesprochen solides fachliches Fun-
dament. Im Jahr 2000 haben Sie sich fiir die Selbststan-
digkeit entschieden, und zwar als Praxisberaterin mit
Praventionsausrichtung. Wie kam es dazu?

DH Vesna Braun: Meine eigenen Fortbildungserfahrungen haben
mich auf diese Idee gebracht. Bis zu meinem 30. Lebensjahr habe
ich viele Fortbildungen im In- und Ausland besucht. Das Erlernte
erschien mir oft vielversprechend, lieB sich aber kaum in die Praxis
einbringen. Den Chef und das gesamte Team mitzunehmen, war
oft miihsam. Im Austausch mit Kolleginnen aus anderen Praxen
erfuhr ich von dhnlichen Schwierigkeiten: Die vorgestellten Kon-
zepte so umzusetzen, dass letztlich eine wirtschaftliche, logistisch
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und personell tiberzeugende Losung und ein besserer Service da-
bei herauskamen, blieb eine Herausforderung. Mir wurde schnell
klar: Die Referenten stellen zwar tolle, in sich schliissige Kon-
zepte vor. Aber die Praxisgegebenheiten sind einfach sehr ver-
schieden und so kommt es, dass man die anvisierten Ziele in
vielen Fallen nur auf Umwegen erreichen kann und nicht so, wie
es die Theorie besagt. Vorteilhaft ist es, wenn man als Beraterin
selbst aus der Praxis kommt und erfahren darin ist, fachlich up-
to-date und wissenschaftlich fundiert zu arbeiten. So kam es, dass
ich mein eigenes, praxistaugliches Beratungskonzept entwickelte.

Warum ist die Einfithrung eines einheitlichen Konzep-
tes in eine Praxis schwierig? Kénnen Sie uns ein Beispiel
geben?

In Praxen mit mehreren Prophylaxeassistentinnen findet man oft
die Situation, dass jede Mitarbeiterin in einem anderen Institut
weitergebildet wurde. Grundsatzlich nicht schlecht, jedoch selek-
tiert jede fur sich andere Schwerpunkte mit dem Ergebnis, dass
sich in einer Praxis unterschiedliche Ablaufe fur die gleiche Be-
handlungssitzung etablieren.
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Welche Hiirden mussten Sie zu Beginn lhrer Selbststan-
digkeit nehmen?

Ich habe die Dimension unterschéatzt, die meine Beratertatigkeit
annehmen wirde. Am Anfang arbeitete ich Vollzeit in der Zahn-
arztpraxis, in der ich nach wie vor beschaftigt bin. Ich dachte mir:
So ein, zwei Mal im Monat andere fuir diesen wunderschénen
Beruf zu motivieren, wirde mir gefallen. Aus ein bis zwei Bera-
tungen im Monat wurden aber schnell ein bis zwei Termine in
der Woche. Da wurde es mit der Vereinbarkeit von Selbststan-
digkeit, Familie und Praxistatigkeit schon schwieriger. Dennoch
gelang mir der Spagat, weil ich meine Prasenz in der Praxis re-
duzieren konnte, um im Gegenzug meine Freiberuflichkeit weiter
auszubauen.

Als weitere Herausforderung erwiesen sich die unterschiedlichen
Niveaus der Mitarbeiter in den Praxen. Denn kein Mitarbeiter
darf wahrend einer Schulung unter- oder Uberfordert sein. Fur
alle soll die Teilnahme einen persénlichen und fachlichen Mehr-
wert haben.,

In Abhéngigkeit von Praxisausrichtung, -standort, -philosophie,
-personal und raumlichen Kapazitaten kénnen nicht nur die Wege,
sondern auch die Zielsetzungen einzelner Praxen und Zentren
recht verschieden sein. Im Endeffekt geht es aber immer darum,
die Patientenzufriedenheit zu férdern und die Praxisumsétze zu
sichern oder weiter zu steigern.

Wie gehen Sie an eine Beratung heran?

Die Praxen kommen meist mit einem konkreten Anliegen zu mir:
Beispielsweise sollen Licken im Bestellbuch gefiillt oder kurz-
fristige Terminabsagen vermieden werden. Oder es geht um An-
gebots- und Qualitatsoptimierungen, Kommunikationsschwach-
stellen, die Einarbeitung neuer Mitarbeiter. Telefonisch mache ich
mir ein Bild von der Praxis sowie vom gewtinschten Umfang der
Schulung. Danach arbeite ich individuell eine passende Schulung
aus, einschlieBlich Terminierung, Skript- und Zertifikaterstellung.

Bei lhren Inhouse-Schulungen finden Sie stets andere
Praxissituationen vor. Ist das nicht problematisch?
Darin habe ich von Anfang an einen Vorteil gesehen, denn meine
Erfahrung hat gezeigt, dass die Mitarbeiter viel lieber in den eige-
nen Praxisraumen geschult werden. Da sind sie ,zu Hause”. Sie
haben keine Anfahrt, kennen sich mit Geraten und Instrumen-
ten aus und werden praxisbezogen und individuell beraten. Der
Mehrwert gegentiber externen Schulungen ist unverkennbar.
AuBerdem kénnen Teammitglieder und Zahnarzt die passenden
Patienten zum Fortbildungsthema einbestellen. Dann kann die
Theorie direkt in die Praxis Uibertragen werden.

Ich selbst bin in der Dentalbranche so gut vernetzt, dass ich alle
handelstblichen Gerate und Hilfsmittel kenne und die korrekte
Anwendung vermittein kann.

Oft kommen die Fragen erst nach dem Coaching, dem
Vortrag oder wahrend der Patientenbehandlung. Wie
gehen Sie damit um?

Nach den Fortbildungen, die ich selbst als Teilnehmerin besucht
habe, vermisste ich die Méglichkeit nachzufassen. Daher war es
mir sehr wichtig, selbst entsprechende Angebote zu machen. Es
beruhigt meine Auftraggeber, im Nachhinein einen Ansprech-
partner zu haben. Eine Art , Joker” flr Notfalle. Das ermoglicht
ihnen, Neuerungen schneller umzusetzen und Personalverande-
rungen entspannter zu sehen.

Bei technischen Rickfragen kann ich jederzeit auf mein gut funk-
tionierendes Netzwerk zuriickgreifen. So kann ich Sachverhalte
fur meine Kunden schnell recherchieren.

Vernetzung ist ein gutes Stichwort: Ist die Kommuni-
kation innerhalb der Dentalwelt wichtig fiir lhre Tatig-
keit?

Ich stehe in regem Austausch mit der gesamten Dentalbranche:
von der Zahnarzteschaft und den Praxen mit ihren Mitarbeitern
Uber die Industrie und Dentallabore bis zu den Fachverbanden
und offentlichen Organisationen.

Uber meine guten Kontakte zur Dentalindustrie habe ich bereits
im Hinterkopf, was in zwei Jahren auf den Markt kommen wird
und welche neuen Trends zu erwarten sind. Umgekehrt kann
ich der Industrie berichten, wie die Praxen ,ticken” und welche
neuen Produkte dort gebraucht werden.

Aus meinen Patienten- und Mitarbeitervortréagen erfahre ich zu-
dem, was Patienten in den Praxen vermissen bzw. was sie sich
wiinschen. Dabei umfasst mein Spektrum ganz unterschiedliche
Settings, zum Beispiel Krankenhduser, Seniorenheime und Be-
hinderteneinrichtungen, Gesundheits- und Dentalmessen oder
Versicherungen. Manchmal halte ich auch Vortrége fir Vereine
und Clubs. Meines Erachtens ist der Blick (iber den Tellerrand
immer von Vorteil. Denn so kenne ich sémtliche Entwicklungen
und weiB um die Sorgen und Néte unserer Branche.

Was hat Sie letztlich so erfolgreich gemacht, dass Sie
jetzt als ,Trainer des Jahres 2019” von der Europii-
schen Trainer Allianz (www.trainerallianz.de) ausge-
zeichnet wurden? _

Zum einen meine Unabhéngigkeit: Ich bin in keiner Weise von
Dentalanbietern abhangig oder finanziell mit ihnen verflochten.
Ein weiterer Erfolgsfaktor ist sicher die thematische Vielfalt mei-
ner Schulungen und Vortrage und meine Ortsungebundenheit.
Sollte mich morgen eine Praxis in Hamburg buchen, kann der
nachste Einsatz tbermorgen schon in Miinchen oder London sein.
Viel auf Reisen zu sein bin ich gewohnt. Schon seit Langem
berate bzw. referiere ich zu Prophylaxethemen im In- und Aus-
land.

Neben meiner Tatigkeit als Praxistrainerin und Referentin arbeite
ich als freie Autorin mit Verlagshausern wie Spitta zusammen.

Gemeinsame Ziele stecken und umsetzen — haufig gewlinschte Gruppen-/
Schulungsbilder fur Werbezwecke (Homepage...).

PLAQUE N CARE | Jg.14 | Ausgabe 04 | November 2020 | 202 -204

A4,
TEAM

%

N\

203




Dar(iber hinaus bin ich Mitglied in diversen Priifungsausschiissen.
Das ,erdet” auf eine Weise und hilft mir, mich bei Ausbildungs-
fragen auf dem aktuellen Stand zu halten.

Im Coaching braucht es aber noch mehr, um erfolgreich zu sein:
Zum einen ein hohes MaB an Erfahrung und Flexibilitat, zum
anderen geht im Coaching einfach mehr, wenn der Trainer selbst
mit Leidenschaft bei der Sache ist. Mir personlich geht es so: Ich
mochte jeden Teilnehmer, jede Praxis mit einer Extraportion
Motivation ,infizieren”.

Wenn Sie vergleichen, Pravention heute und vor 20
Jahren ~ was hat sich seit den Anféangen getan?
Betrachtet man die Dentalbranche als Ganzes, hat sich sehr viel
verandert. Und die Prophylaxe ist bei den Veranderungen ganz
vorn mit dabei. Friiher dachte man: Mit den Individualprophylaxe-
Leistungen bei Kindern und Jugendlichen und der Professionellen
Zahnreinigung (PZR) bei Erwachsenen ware das Wesentliche ge-
tan. Heute geht man sehr viel individueller und schonender vor,
um dem Risiko von Zahnverlust und -erkrankungen vorzubeugen.
Das Prophylaxeangebot umfasst Kleinkinder, Kinder und Jugend-
liche ebenso wie gesunde und parodontal erkrankte Patienten.
Fur Patienten mit festen oder herausnehmbaren Zahnspangen,
Implantaten oder den verschiedenen Formen von Zahnersatz gibt
es jeweils eigene Angebote. Dabei unterscheidet man wiederum
zwischen Senioren, Schwangeren, Bleachingpatienten u.v.m.
So ergibt sich ein sehr differenziertes Praventionsangebot. Bel
jedem Patienten liegen unterschiedliche Gegebenheiten, Risiken
und Bedrfnisse vor und jeder soll so individuell wie moglich be-
raten und behandelt werden. Nur so kann langjéhrige professio-
nelle Untersttitzung Erfolg haben.

Warum ist Prophylaxe in der Zahnarztpraxis heute un-
verzichtbar?

Die Prophylaxe hat in der Zahnmedizin stark an Bedeutung ge-
wonnen. Sie spiegelt die Praventionsausrichtung einer Praxis,
die Kompetenz des Zahnarztes und das Image der Praxis wider.
Ohne Pravention kann eine Praxis heute kaum noch tberleben.

Eine letzte Frage: Was ist Ihnen personlich wichtig bei
threr Arbeit?

Je mehr ich sehe, wie schnell ich anderen mit meinem Wissen
helfen kann, das ich mir mihevoll Uber Jahre erarbeitet habe,
umso mehr SpaB macht mir meine Beratertatigkeit. Und dabei
geht es nicht nur um fachliche Angelegenheiten, sondern oft
auch um die zwischenmenschlichen Beziehungen.

Wichtig ist mir, dass man Losungen gemeinsam findet und alle
mit ins Boot nimmt, sodass sich jeder mit der Losung identifizieren
kann. Dann funktioniert das auch im Nachgang, weil alle an der
Entwicklung beteiligt waren.

Wir danken lhnen fiir das Gesprach und wiinschen lhnen
weiterhin so viel Erfolg!

Bilder: © Braun
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~Ich méchte jeden Mitarbeiter
mit einer Extraportion Motivation infizieren!”

', Wichtig ist mir, dass man Lésungen gemeinsam findet
und alle Beteiligten mit ins Boot nimmt,
sodass sich jeder mit der Lésung identifizieren kann.
Dann funktioniert das auch im Nachgang,
weil alle an der Entwicklung beteiligt waren.”

Vesna Braun (DH)

Seit 1990 Praxistatigkeit & Leitung der Prophylaxeabteilung
in Oberkirch: Wiedmann & Wiedmann Zahnarztpraxis und
Kieferorthopadie

1993 Aufstiegsfortbildung zur Zahnmedizinischen
Fachassistentin (ZMF) in Stuttgart

1997 ,Erweiterte Parodontalbehandlung” (Royal Dental
College) in Aarhus/Danemark

1999 Weiterbildung zur Dentalhygienikerin (DH) in
Stuttgart

Seit 1999 Prifungsausschussmitglied fur ZFA, ZMP/ZMF und
DH in Baden-Wirttemberg

Seit 2000 Prifungs- und Bildungsausschussseminar und
Téatigkeit als selbststéndige Praxistrainerin und Referentin mit
den Schwerpunkten Prophylaxe, Bleaching, Kommunikation,
Marketing und Qualitdtsmanagement

2003 Curriculum: Hypnose und suggestive Kommunikation,
in Stuttgart

2004-2005 Lehrgang: QM-Praxismanagerin

Weitere Tatigkeiten: Aufbau von Prophylaxeabteilungen in
Zahnarztpraxen, Vortrage auf Tagungen und Kongressen
(national/international), Fachpublikationen

Auszeichnungen:

2015 Top Speaker international (Trainer Allianz)
2017 Deutscher Preis fir Dentalhygiene (DG PARO)
2019 Trainerin des Jahres (Trainer Allianz)
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