
3 | Einkauf durch die Genossenschaft     
Foliensiegelgeräte         

   
4 | Der „Hoffmannsche-Erfahrungsschatz“   

 
6 | Praxis-Gesuche – Wir bringen Sie zusammen    

   
8 | Let‘s try – der etwas andere Weg    

für eine entspannte Praxiskommunikation    

10 | Neue Workshops    
Teamkochen & GPS Orientierungstour    

12 | ABZ BestPraxis | Umfrageergebnisse PZR      

14 | Neue Umfrage: Preise Füllungstherapien     
 

18 | Rückblick DGKFO 2018   

20 | ECKZAHN für das Praxisteam   

24 | Interview   

26 | Jahresende – Zeit für einen Rückblick  

27 | „Muddy Angel Run“    

ABZ Abrechnungs- und Beratungsgesellschaft für Zahnärzte eG 
Telefon 089/89 26 33 - 0 // Fax 089/89 26 33 - 33 // E-Mail: info@abzeg.de // www.abzeg.de

ABZNewsletter
    Infos · Angebote · Seminare · Eckzahn

ABZ Mitglieder  

aufgepasst!

RÜCKVERGÜTUNG  

bei Ihrer M+W DENTAL- 

Bestellung sicher
n!



ABZ Newsletter 49 / 2018 ABZ Newsletter 49 / 2018

2 3

Einkauf über die Genossenschaft Foliensiegelgeräte
Verschenken Sie kein Geld! Euronda

Euronda – FoliensiegelgeräteEinkauf über die Genossenschaft

Es ist wieder soweit! Warum viel Geld ausgeben, wenn man auch ganz einfach sparen kann?  
Für die Einkäufe bei M+W Dental erhalten  unsere ABZ Mitglieder eine genossenschaftliche Rückvergütung* 
in Form einer Gutschrift der Jahre 2016 und 2017 auf ihre bestellte Ware. 

Denn für einen guten Start in das Jahr 2019 unterstützt Sie die ABZ eG in Kooperation mit M+W Dental. 

Ein Grund mehr, Mitglied bei der ABZ eG zu werden, um viele Chancen auf attraktive Aktionen  
und Einkaufsvorteile zu erhalten. 

Nutzen Sie außerdem als ABZ Mitglied die Vorteilskonditionen Ihrer Genossenschaft z.B.  
bei betriebswirtschaftlicher Beratung, Qualitätsmanagement, Seminare und viele weitere Services. 

Zudem haben Sie als ABZ Mitglied die Möglichkeit auf unser Topangebot. Denn bis zum 31.12.2018  
sind Folienschweißgeräte bei M+W Dental zu einem Sonderpreis erhältlich. Dazu geben Sie vor  
der Artikelnummer den Präfix „J“ an. 

Denn der Einkauf über eine starke Genossenschaft lohnt sich! 

Viel Freude beim Shopping :)☺ 
Ihre ABZ eG 

* vorbehaltlich der Genehmigung  
durch den Aufsichtsrat der Genossenschaft 

n

Das Jahr neigt sich dem Ende zu.

Bevor wir in das nächste, geschäftige Jahr 

starten, wollen wir an Weihnachten und 

„zwischen den Jahren“ etwas innehalten und 

wertvolle Zeit mit unseren Familien verbringen.

Wir wünschen Ihnen und Ihren Familien 

besinnliche Weihnachtsfeiertage und 

ein gesundes und erfolgreiches neues Jahr.

Ihre ABZ eG

Sparen
Sie
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Wie viel ist meine Praxis eigentlich wert? Der „Hoffmannsche-Erfahrungsschatz“

Ermittlung des Praxiswertes nach modifiziertem 
Ertragswertverfahren
In der Praxis hat sich das sog. modifizierte Ertrags-
wertverfahren zunehmend durchgesetzt. Bei An-
wendung des Verfahrens wird der Wert einer Pra-
xis durch die Fähigkeit bestimmt, Einnahmen und 
Überschüsse zu erwirtschaften. Vereinfacht gespro-
chen ergibt sich der Ertragswert aus der Summe 
der künftigen Überschüsse (Zukunftserfolge), die 
der Käufer in Zukunft mit der Praxis erzielen kann, 
auf Basis der Voraussetzungen, die der Verkäufer 
hinterlassen hat. 

Die Methode ist zwar etwas komplexer und auf-
wendiger, allerdings zeigt die Praxis, dass die An-
wendung der Methode geeignet ist, um realistische 
Marktwerte zu ermitteln. 

Vorteile einer Praxiswertermittlung
Es ist nicht immer erforderlich, eine Wertermitt-
lung in Auftrag zu geben. Durch eine Bewertung 
erhält man allerdings eine realistische Vorstellung 
über den eigenen Praxiswert und verschafft sich 
somit Sicherheit. Bei einer frühzeitigen Bewertung 
erhält man zudem Ansatzpunkte, wie neben dem 
Betriebsergebnis auch der Praxiswert positiv beein-
flusst werden kann. 

Durch eine aussagekräftige  Praxiswertermittlung 
können sich Interessenten ein umfassendes Bild 
von der Praxis machen und die Bewertung mit ih-
ren Beratern besprechen. Hier ist zu beachten, dass 
wir einen Käufermarkt haben und Gründer sich für 
mehrere Praxen interessieren. Viele von Ihnen haben 
oftmals weder die Zeit (bzw. sind nicht bereit diese 
zu investieren), noch die finanziellen Möglichkeiten 
sich für jede Praxis sämtliche Unterlagen zu Über-
prüfung anzufordern bzw. selbst einen Praxiswert 
zu ermitteln.  Auch  deshalb ist eine ausführliche 
Praxiswertermittlung in der Regel gut angelegtes 
Geld, denn sie hilft dabei den gesamten Übergabe-
prozess zu beschleunigen und zu vereinfachen. 

langjährigen Betreuungs- und Vertrauensverhält-
nis zwischen Zahnarzt und seinen Patienten ergibt. 
Der ideelle Wert stellt dabei für einen potentiellen  
Übernehmer eine Chance dar, auf den vorhandenen 
Grundlagen weiter zu arbeiten, die bereits vom  eta-
blierten Praxisinhaber geschaffen wurden. Zudem 
spielen weitere Einflussfaktoren (z. B. der Standort, 
das Leistungsangebot, die Konkurrenzsituation, das 
Personal usw.) eine wichtige Rolle. 

Ermittlung des Praxiswertes
Für die Ermittlung des ideellen Wertes gibt es ver-
schiedene Berechnungsmodelle. Wegen ihrer ein-
fachen Handhabung sind Umsatz- und Gewinn-
methode weit verbreitet, letztendlich aber kein 
Fundament für wichtige Entscheidungen. Ein we-
sentlicher Nachteil beider  Methoden ist die reine 
Vergangenheitsorientierung. Zukünftige Chancen 
und Risiken bleiben unberücksichtigt. Für einen 
Übernehmer ist es aber wichtig zu wissen, welche 
Überschüsse er in Zukunft mit einer Praxis erwirt-
schaften kann. Neben der vergangenheitsorien-
tierten Ermittlung bemängeln Kritiker, dass beiden 
Methoden willkürlich variierende Prozentsätze zu 
Grunde gelegt werden. Daher gelten rein gewinn- 
und umsatzorientierte Daumenregeln als proble-
matisch.

Dies sind die beiden mitentscheidenden Fragen, 
wenn es um den Kauf oder Verkauf einer Praxis 
geht. Während der Übergeber eine entsprechende 
Entlohnung für sein Lebenswerk bekommen möch-
te, wünscht sich der Übernehmer einen Start unter 
wirtschaftlich realistischen Bedingungen. Da der 
Verkäufer seine Vergangenheit verkauft und der 
Käufer seine Zukunft kauft, gibt es zunächst keine 
einfachen Antworten. Grundsätzlich gibt es keine 
typische „Durchschnittspraxis“. Alle Praxen haben 
individuelle Besonderheiten, die im Rahmen der 
Bewertung zu identifizieren und zu berücksichti-
gen sind.

Zwei Werte aber nur eine Praxis?
Eine Praxis – mit zwei Werten? Im Grunde genom-
men hat jede Praxis nur einen Wert. Allerdings 
haben sich in der Bewertungspraxis zwei Werte 
herauskristallisiert. Der Gesamtwert einer Zahn-
arztpraxis setzt sich aus einem materiellen Wert 
(Substanzwert) und einem ideellen Wert (Goodwill 
oder immaterieller Wert) zusammen.

Materieller Wert
Zum materiellen Wert zählen unter anderem die 
Praxisausstattung, das Mobiliar sowie EDV-Syste-
me und Software. Wird beispielsweise eine Praxis 
an einen Nachfolger übergeben, erfolgt die Bewer-
tung des Inventars unter Fortführungsgesichts-
punkten, da gedanklich unterstellt wird, dass die 
Praxis im Ganzen fortbestehen bleibt. Dies fließt in 
die wertmäßige Beurteilung mit ein, sodass folglich 
der Restbuchwert  aus dem Anlageverzeichnis (vom 
Steuerberater erstellt) nicht ungeprüft übernom-
men werden darf. 

Ideeller Wert
Beim ideellen Wert  (auch genannt Goodwill) ei-
ner Praxis handelt es sich um jenen Vermögens-
wert, der nicht an den Gegenständen abzulesen 
ist, sondern der sich im Wesentlichen aus einem 

Praxiswert durch die Brille des Sachverständigen.
Wie viel ist meine Praxis eigentlich wert? Wie viel soll ich für diese Praxis bezahlen?Aus der Praxis für die Praxis –

Der „Hoffmannsche-Erfahrungsschatz“
5

Bei Gründung von Kooperationen wird durch eine 
neutrale Bewertung zu Beginn der Partnerschaft 
eine solide Ausgangsbasis geschaffen, damit Ge-
spräche von Anfang an auf Augenhöhe geführt 
werden können. Auch die Gefahr der späteren Auf-
lösung, weil sich ein Partner benachteiligt fühlt, 
wird dadurch deutlich minimiert bzw. nahezu kom-
plett ausgeschlossen.

 
Fazit: Das Thema Praxisübergabe bzw. wert- 
ermittlung ist ein komplexer Bereich, mit 
dem sich jeder rechtzeitig auseinander setzen 
sollte. Viele Übergeber unterschätzen den 
Zeitfaktor und kommen dadurch unnötiger-
weise in Bedrängnis. Die Übergabe sollte gut 
geplant und vorbereitet werden. 

Mit der ABZ eG haben Sie einen starken Partner an 
Ihrer Seite. Profitieren auch Sie von unserem Sach-
verstand und informieren Sie sich frühzeitig, oder 
besuchen Sie eines unserer Seminare.

Wollen Sie mehr Informationen zu dem Thema 
„Praxisabgabe ohne Stolpersteine“ dann sind Sie 
bei Herrn Florian Hoffmann Dipl.-Kfm. (Sachver-
ständiger für die Bewertung von Arzt- und Zahn-
arztpraxen) an der richtigen Adresse.

Zögern Sie nicht und nehmen Sie Kontakt auf.

Tel. 089-892633-77 oder per E-Mail unter  
Florian.Hoffmann@abzeg.de

Wir freuen uns auf Sie!  
Ihre ABZ
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Kostenlos Praxis-Gesuche schaltenWir bringen Sie zusammen

von der Zugspitze bis nach Sylt
Wir bringen Sie zusammen

Liebe Leser/Innen, seit der letzten Newsletter-Ausgabe 48 steht Ihnen unsere neue Rubrik  
„Praxis-Gesuche“ zur Verfügung. Wir unterstützen Gründer bei der Suche nach einer geeigneten Praxis.

 Sie haben eine abzugebende Praxis, die auf eines unserer Gesuche passt?
 Sie kennen jemanden, der eine Praxis sucht, erzählen Sie von unserer neuen Rubrik!
 Sie sind auf der Suche nach einer Praxis, wir unterstützen Sie gerne!

Zögern Sie nicht und nehmen Kontakt zu uns auf.

Wir bringen Sie zusammen. 

Sind Sie auf der Suche nach einer Praxis?  
Dann können Sie hier zukünftig Ihre Gesuche kostenlos platzieren. 

Unsere Ansprechpartner Herr Florian Hoffmann und  
Herr Michael Kreuzer, Geschäftsführer der ABZ BestPraxis GmbH,  
stehen Ihnen in sämtlichen Fragestellungen rund um die Themen Praxisgründung,  
Kooperationsgründung und Praxisabgabe mit Rat und Tat zur Seite. 

Neue Rubrik! 

PRAXIS
-GESUCHE

p e r s ö n l i c h  ·  v e r t r a u l i c h  ·  i n d i v i d u e l l

Florian Hoffmann
Dipl.-Kfm.
Tel. 0 89/89 26 33-77
florian.hoffmann@abzeg.de
www.abzeg.de

Sachverständiger 
für die Bewertung von  
Arzt- und Zahnarztpraxen

Michael Kreuzer Dipl.-Kfm. 
Geschäftsführer der 
ABZ BestPraxis GmbH
Tel. 0 89/89 26 33-66
buero@bestpraxis.de
www.bestpraxis.de

»Wir stehen Ihnen 
mit Rat und Tat zur Seite«

Gesuche Zahnarztpraxis– Wir suchen Zahnarztpraxen in

Gesuche KFO-Praxen – Wir suchen KFO-praxen in:

Raum  
Nürnberg –     Fürth – Erlangen

4/49

Zwischen München 
und Berchtesgaden

Praxis mit 4 BHZ  

(oder mehr) für 2 Behandler

2/49

Zweigpraxis 
Raum Augsburg5/49

München 
und  

Umgebung

10/49

Raum  
Hamburg16/49

Raum Ulm11/49

Gesuche MKG Fachpraxen – Wir suchen MFG-Fachpraxen in:

Raum 
Nürnberg

24/49
Raum München23/49

Raum 
Dresden

21/49

Raum Bamberg/Coburg/ Kronach/Kulmbach

12/49

Von Augburg  
bis München
Zahnarzt sucht  
3 BHZ-Praxis

3/49

Praxis mit 2 BHZ 
Raum Rosenheim – 

Chiemgau

6/49

Niederbayern Oberbayern Oberpfalz13/49

Raum Nürnberg Ingolstadt19/49

Ldkr. Traunstein, 
Rosenheim, 
Ebersberg

14/49

Raum  
Düsseldorf- 

Mönchengladbach

17/49

Raum Frankfurt 

Main
20/49

Raum Würzburg
22/49

Berlin

15/49

Raum  Köln-Bonn- Leverkusen
18/49

Raum Miesbach- 
Holzkirchen

1/49

Nördlich von 
Würzburg7/49 Raum Freising +  

Umgebung
8/49 Zweigpraxis 

Raum Erlangen
9/49
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... für eine entspannte PraxiskommunikationLet‘s try – der etwas andere Weg ...

Let ś try – 
der etwas andere Weg für eine  
entspannte Praxiskommunikation.

tingtour auf der Saalach. Diese Bootstour forderte 
unsere damals sehr aufgewühlte Gruppe absolut 
als Team. Am Abend wurden die Erfahrungen aus-
getauscht und die Kinder entdeckten Bilder vom 
Canyoning. Sie wollten dieses Abenteuer auch er-
leben. Nur unser Freizeitetat war ausgeschöpft. So 
beschloss die Gruppe für ein Jahr auf alle Freizeitak-
tivitäten im Alltag zu verzichten (was sie auch 
schafften!), nur für dieses Abenteuer. Und es ge-
schah Wunderbares in der Teamzusammengehörig-
keit, im Miteinander und in den sozialen Kompeten-
zen. Dieses Erlebnis beeindruckte mich nachhaltig 
und mein Weg in die Outdoorwelt, Erlebnispädago-
gik und der Trainingsbereich begann 2013.

Iris Hartmann: Welche Bereiche umfasst Ihre Arbeit 
in der Erlebnispädagogik?

Susanne Stadler: Mittlerweile bin ich nicht mehr im 
klassischen Sinn der Erlebnispädagogik unterwegs. 
Für mich ist die Erlebnispädagogik meine Basis für 
all meine Trainings und dem erfolgreichen Tun. Ich 
nutze sie für nachhaltige und effektive Ergebnisse. 
Zielgerichtet setze ich Elemente der Erlebnispäd-
agogik und v.a. die Natur für meine Angebote ein. 
Die Erlebnispädagogik bietet mir eine optimale 
Plattform zum Ausprobieren und Entwickeln von 
Handlungsspielräumen. Darüber hinaus bietet sie 
den geschützten und initiierten Rahmen für un-
terschiedlichen Aufgaben und Herausforderungen 
ohne den direkten Eingriff in den unternehmeri-
schen Alltag. Kreative und unterschiedliche Lösun-
gen im Team werden durch das Spektrum der Erleb-
nispädagogik schnell erkannt. 

Mehr dazu finden Sie auf meiner Internetseite www.
outdoorfraenkin.de/dienstleistungen/training unter 
dem Punkt Erlebnispädagogik.

Seit vielen Jahren arbeite ich als  Outdoortrainerin, 
Mediatorin, externe Beraterin, Coach und Hoch-
seilgartentrainerin. Ich begleite Menschen, Teams, 
Organisationen und Unternehmen. Bei mir gibt es 
keine vorgefertigten Programme. Ich schaue im-
mer, was zum Unternehmen oder zur Gruppe passt. 
Der Exkurs meiner Programme und die Freiluftse-
minare eröffnen neue Perspektiven. Dazu gehe ich 

genau die machen meine Arbeit ja so spannend. 
Und meine große Stärke ist meine offene, inter- 
essierte und anpackende Wesensart. Ich kann auf 
andere zugehen und für meine Vorhaben begeis-
tern und mitreißen. Ein Kollege meinte nach einer 
lustigen skurrilen Aufgabe zu mir: „Das klappt auch 
nur bei dir dass die Gruppe einfach mitmacht. Bei 
mir hat das nicht funktioniert.“

Iris Hartmann: Gibt es Ihrer Meinung nach Vor- bzw. 
Nachteile, wenn sich die Teilnehmer aus verschie-
denen Praxen zusammensetzen?

Susanne Stadler: Nein. Ich finde es immer wieder 
eine Bereicherung, wenn sich unterschiedliche 
Menschen neu begegnen. Überlegen Sie mal! Eine 
geballte Wissensvernetzung kann stattfinden! Ein 
Austausch entsteht und jeder erkennt vielleicht so-
gar Stärken und Kompetenzen an sich, weil er sich 
neu in der Gruppe einfinden darf. Perspektiven wer-
den dadurch erweitert und man erlebt sich selbst 
mal wieder neu.

Beruf ist Veränderung. Und Veränderungen sind 
Chancen. Es liegt an uns was wir daraus machen. 

Iris Hartmann: Was ist Ihnen in Ihrem Leben wichtig? 

Susanne Stadler: Wichtig im Leben sind mir Bewe-
gung, Abenteuer, aktives Tun, Wertschätzung, Em-
pathie, Gelassenheit und ein fairer Umgang mit 
Mensch und Natur.

Spaß habe ich am Bergwandern, Radfahren, Trom-
meln (Djembe) und Handwerken mit Holz. Die Ba-
lance zwischen all dem macht mich zufrieden und 
ausgeglichen. Für mich ein wichtiger Bestandteil 
im Leben.

In Zusammenarbeit mit Susanne Stadler wollen wir 
von der ABZ eG neue Wege gehen. Daher bieten 
wir Ihnen ab 2019 eine „neue“ Form der bisherigen 
Kommunikationsseminare von Iris Hartmann (ABZ 
eG) an. Vergessen Sie die reinen Kommunikations-
seminare! Gemeinsam werden Sie die gelernte The-
orie in einem Teamevent gleich in die Tat umsetzen. 

Melden Sie sich jetzt unter www.abzeg.de/veran-
staltungen an und sichern Sie sich Ihren Platz! 

In unserer letzten Newsletterausgabe Nr. 48 hat 
das Thema Kommunikation so großen Anklang ge-
funden, dass wir gerne daran anknüpfen wollen. 

Jeder von uns kennt das Problem, dass Informatio-
nen im täglichen Praxisablauf verloren gehen. 

Das können schon die unterschiedlichsten Themen 
sein, keine Farbauswahl bei der ZE, fehlende Ver-
brauchsmaterialien, missglückte Urlaubsplanun-
gen durch fehlende oder falsche Absprachen und 
vieles mehr. Das stört unseren reibungslosen Ab-
lauf in der Praxis. Auch wenn es sich oftmals nur 
um Kleinigkeiten handelt. Betrifft es immer das 
gleiche Thema: Kommunikation. Unterschätzt wird 
leicht das Teamgefühl und die Teambasis. 

Wie gehen wir eigentlich miteinander um, wie sa-
gen wir, was uns stört und wird auch immer ver-
standen was man eigentlich sagen wollte!? 

Deshalb wollen wir „Kommunikation“ und „Team“ 
zusammenbringen. Gemeinsam erfolgreich sein. Er-
folgsfaktoren der Teamarbeit und Kommunikation 
herausfinden und in Ihren Praxisalltag übertragen. 

Wir, das sind Susanne Stadler (die „outdoorfrän- 
kin“) und Iris Hartmann (Außendienstmitarbeiterin 
ABZ eG).

Meine Idee bei diesem Thema neue Wege zu gehen, 
nahm durch die Bekanntschaft mit Susanne Stadler 
neue Gestalt an. Theoretische Schulungen im Be-
reich Kommunikation in Kombination mit Action, in 
denen jeder einzelne Teilnehmer herausgefordert 
ist, in fremden oder bekannten Teams zu kommu-
nizieren. Dabei passen die Angebote von Susanne 
Stadler wie Kochevents und GPS Orientierungstou-
ren perfekt zu dieser Idee.

Im folgenden Interview möchte ich Ihnen Susanne 
Stadler und ihre Arbeit vorstellen.

Iris Hartmann: Wie hat die Geschichte der „out-
doorfränkin“ begonnen? 

Susanne Stadler: Die Geschichte der „outdoorfrän-
kin“ begann mit einem Urlaub meiner damaligen 
Heimgruppe als Erzieherin in Schneizlreuth. Meine 
Kollegin buchte einen Abenteuerurlaub mit Raf-

mit den Teams von drinnen nach draußen, wechsle 
zwischen Theorie und Action. Bei mir sitzen die Teil-
nehmer nicht nur auf Stühlen rum und hören was 
ich als Trainer oder Referent sage. Sondern alle sind 
aktiv. Trotzdem ist mir der Seminarbereich wichtig. 
Genau genommen, die Mischung macht das Ent-
scheidende für den Arbeitsalltag aus: neue Perspek-
tiven – Nachhaltigkeit – Transparenz – Erkenntnisse 
– neue Ideen und neue Handlungen. 

Mir ist es wichtig Firmen/Unternehmen vom Azubi 
bis zur Führungsebene zu begleiten. So, dass alle an 
einem Strang ziehen und sich mit dem Unterneh-
men identifizieren. Das schreibt Erfolgsgeschichte. 
Deshalb bin ich in dem Bereich selbständig und ver-
diene mein Geld mit dem was mir Spaß und Freude 
bereitet.

Iris Hartmann: Was begeistert Sie an Ihrer Arbeit?

Susanne Stadler: Meine Motivation zum Arbeiten 
sind Teams und Menschen selbst. Ich finde es span-
nend Menschen und Veränderungsprozesse oder 
überhaupt Prozesse zu begleiten. Die meiste Zeit 
des Tages verbringen wir mit unseren Kollegen oder 
Mitarbeitern.
Das unterschätzen wir echt oft. Und die Frage ist: 
Was investiere ich oder was müssen wir wirklich 
dafür investieren? 

Ich investiere in Erfolgsgeschichten!! Mein Ziel ist, 
Menschen in ihren Kompetenzen und Fähigkeiten 
zu stärken. Und dass alle gerne zur Arbeit gehen. 
Ihre Arbeit nicht nur als Geldquelle sehen.

Mich begeistert, dass was entsteht und was Teams 
gemeinsam schaffen, wenn sie querdenken, raus in 
die Natur gehen, neue Impulse bekommen, Erfolgs-
faktoren festigen und den Nutzen für den Alltag 
erkennen. Somit unterstütze ich mit meiner Arbeit 
Erfolgsgeschichten und die Verbundenheit zum ei-
genen Tun.

Iris Hartmann: Was war bisher die größte Heraus-
forderung bei Ihren Events?

Susanne Stadler: Mhm, da muss ich ganz schön 
überlegen. Ich arbeite prozessorientiert. Daher gibt 
es immer irgendwelche Herausforderungen. Aber 

9
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Teamkochen & GPS OrientierungstourNeue Workshopreihe
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 & GPS Orientierungstour
Neue Workshopreihe – Teamkochen mit Iris Hartmann & 

der „outdoorfränkin“ 
Susanne Stadler

Kommunikationstraining  
für ihren Praxisalltag
Mit dem Teamkochen beginnt eine spannende Herausforde-
rung der Kommunikation und des Zeitmanagements. Schnel-
ligkeit, Genauigkeit, Absprachen, zeitliche Koordinierung, 
Wünsche der Anderen, knapp bemessene Produktpalette, 
hoher Kommunikationsbedarf, Erklärungen und Verständnis, 
Kreativität und Wissensverknüpfung. Und das auch noch al-
les richtig und gewinnbringend kommunizieren! Erkennen 
Sie darin Parallelen zu Ihrem Praxisalltag?

Nutzen Sie Ihre Chance und erhöhen Sie die Kompetenz Ihres Praxisteams im Umgang mit unterschiedli-
chen Herausforderungen und den unterschiedlichen Wegen der Kommunikation. Gemeinsam mit unserer 
Kooperationspartnerin Susanne Stadler  der „outdoorfränkin“ wollen wir in unserer neuen Workshopserie 
„Kochevent“ den Zauber der Kommunikation neu erleben und die Erfolgsfaktoren in den Praxisalltag über-
tragen. Es erwartet Sie eine aufregende Mischung aus Theorie und Praxis:

Seminarinhalte und Schwerpunkte:
   Erfolgsfaktoren der Teamarbeit und Kommunikation entdecken

  Sich gemeinsam als Team vernetzen und sich etwas Gutes tun

  Stärken entdecken – Kompetenzen nutzen und gezielt einsetzen

   Patientenorientierte Umgangsformen filtern

  Souveränität in schwierigen Situationen

   Erkenntnisse in den Alltag transferieren

Termin:  13. April 2019 
Ort: Bamberg

NEU NEU

GPS Orientierungstour 
( Oder von der Eigeninitiative, der Zuverlässigkeit und der Vernetzung )

Teamfähigkeit hat viele Facetten. Neben Spaß, spielerischem Miteinander und der gemeinsamen Auswertung gibt 
es noch Verantwortungsbewusstsein, Zuverlässigkeit, Kommunikation - & Konfliktfähigkeit, Problemlösefähigkeit, 
Leistungsbereitschaft, Zielstrebigkeit und physische und psychische Belastbarkeit.

Das alles braucht es in einem guten und funktionierenden Team. 

Der Vorteil eines Teams ist die Verteilung und Aufteilung der Kompetenzen. Aber auch der gemeinsame Weg und 
die Vertrauensbasis müssen stimmen. 

Die Orientierungstour macht diese Qualifikationen aktiv erlebbar. 

Gemeinsam mit unserer Kooperationspartnerin Susanne Stadler  der „outdoorfränkin“ wollen wir in unserer neu-
en Workshopserie „GPS Orientierungstour“ all diese Herausforderungen  im Team gemeinsam meistern – egal ob 
in der Orientierung, der  gemeinsamen Wegfindung oder bei den gestellten Aufgaben.

Seminarinhalte und Schwerpunkte:
   Bewusstsein für die eigene Rolle 

  Selbstsichere Mitarbeiter

  Verantwortungsvolles Handeln

   Komplexität der Teamarbeit in unterschiedlichen Facetten trainieren

  Eigene Stärken und Positionen erkennen und einsetzen

Termin: 04. Mai 2019 
Ort: Fränkische Schweiz
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Die professionelle Zahnreinigung
Umfrageergebnisse: 

Die professionelle ZahnreinigungUmfrageergebnisse

Als erstes möchten wir uns – und sicherlich auch Ihre 
Kolleginnen/Kollegen – bei allen, die an unserer Um-
frage teilgenommen haben, ganz herzlich für Ihre 
Bemühungen und Ihren Zeiteinsatz bedanken. Diese 
Ergebnisse sind nur durch Sie möglich!

Diese Umfrage ist der Start einer Umfragereihe und 
wir hoffen, dass von Umfrage zu Umfrage immer 
mehr Leser unseres Newsletters sich hier aktiv ein-
bringen. Je mehr Teilnehmer wir haben, desto aus-
sagekräftigere Auswertungen erhalten Sie.

Machen Sie also mit! Ganz nach dem Motto der ABZ 
eG „von Zahnärzten, für Zahnärzte!“

Für diese Umfrage haben wir 47 Rückmeldungen 
erhalten. Damit sind die Ergebnisse sicherlich nicht 
in allen Bereichen repräsentativ, geben aber eine 
sehr gute Orientierung. 

Aus dem Bezirk Oberfranken ist leider nur eine ein-
zige Rückmeldung eingegangen! Diese wurde, wie 
alle anderen Ergebnisse gleichermaßen ausgewer-
tet. Wir hoffen bei den nächsten Umfragen aber 
auch hier auf noch mehr Teilnehmer – sowie aus 
allen anderen Bezirken.

Jetzt aber endlich zu den Ergebnissen: 
Im Vergleich der Euro-Preise für eine Kassen-Pro-
phylaxe (PRZ) ist München mit Abstand Spitzenrei-
ter in den Regionen, gefolgt von Oberbayern und 
Mittelfranken. Im Mittelfeld bewegt sich Schwaben 

und die Oberpfalz, während Niederbayern und Un-
terfranken die geringsten Preise aufweisen.

Es zeigen sich große Unterschiede von bis zu Euro 
42 bzw. fast 60% von Region zu Region!

Innerhalb der Regionen belaufen sich die Preisun-
terschiede bei zumeist ca. 20%. Es gibt jedoch auch 
Unterschiede von bis zu 180% innerhalb einer Regi-
on (Oberbayern)! Wesentlicher Faktor hier: Die Grö-
ße der jeweiligen Stadt!

Wie sich herausgestellt hat, unterscheidet der 
größte Teil der Praxen in den Preisen, ob es sich um 
einen Kassen- oder Privatpatienten handelt. 85% 
der Praxen unterscheiden immer bzw. teilweise in 
den Preisen für Kassen- und Privatpatienten.

Das zeigt sich auch ganz deutlich in der jetzt fol-
genden Statistik:

Michael Kreuzer
Dipl.-Kfm. 
Geschäftsführer 
der ABZ BestPraxis GmbH

Bei den Privatpatienten wäre Oberfranken der Spit-
zenreiter, was den Bereich PZR-Preise angeht. Es 
ist jedoch davon auszugehen, dass der Wert der 
einzelnen Praxis, die diesen „Durchschnittswert“ 
darstellt, nicht zwingend den tatsächlichen Durch-
schnitt widerspiegelt. Auch hier ist zu vermuten, 
dass München wieder Spitzenreiter ist.

In der weiteren Reihenfolge ergibt sich ein fast 
identisches Bild, wie bei den Kassenpatienten – auf 
einem insgesamt höheren Niveau.

Die Unterschiede zwischen den Regionen sind hier 
noch wesentlich größer, als bei den Kassenpatien-
ten. Hier liegen die Unterschiede bei bis zu Euro 77 
(berücksichtigt man Oberfranken sogar Euro 88) 
bzw. 84% (berücksichtigt man Oberfranken 96%).

Dies waren aber nur die Euro-Beträge, die in Rech-
nung gestellt worden sind. Interessant wird es 
nochmals, wenn der Preis auf eine einheitliche Be-
handlungszeit von 50 Minuten umgerechnet wird. 
Hier ergeben sich leichte Veränderungen:

Bei diesen Auswertungen, die die Arbeitszeit be-
rücksichtigen, haben wir ein Umfrageergebnis aus 
Schwaben herausgerechnet. Da hier für 10 Minu-
ten bei einem Kassenpatienten bzw. 20 Minuten bei 
einem Privatpatienten ein Preis iHv. Euro 60 bzw. 
Euro 130 in Rechnung gestellt wird, hätte das den 
Durchschnitt nennenswert verändert. 

Diese Unterschiede zeigen sich ganz deutlich auch 
abhängig von der Größe der jeweiligen Stadt.

Es ist also klar erkennbar, dass umso größer die 
Stadt ist, desto höher auch der Preis für die PZR. Die 
Steigerungen sind  bei den Privatpatienten wieder-
um wesentlich höher, wie bei Kassenpatienten.

Herzlichen Dank nochmals an alle, die diese Ergeb-
nisse ermöglicht haben. 

Nutzen Sie den bitte folgenden Fragebogen, um die 
nächste Umfrage zu unterstützen

 ... und nennen Sie uns gerne Themen, die wir als Umfrage stellen sollen.
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Im FrontzahnbereichUmfrage Preise für Füllungstherapien –

Umfrage: Preise für Füllungstherapien
Hier nun die nächste Umfrage. Das am häufigsten genannte Wunschthema aus unserer letzten Umfrage, 
sind die Preise für Füllungstherapien. Um den Umfang der Umfrage möglichst überschaubar zu halten, 
möchten wir das Thema an einem Beispiel erfragen:

Ausgehend von einer 3-flächigen Füllung – bei einem „normal erwachsenen Durchschnittspatienten“, 
ohne besondere Komplikationen jeweils für den Frontzahnbereich und den Seitenzahnbereich  
interessiert:
Welche Beträge stellen Sie den Kassenpatienten in Rechnung bzw. welchen Faktor setzen Sie üblicher- 
weise bei Privatpatienten an?
Außerdem möchten wir gerne von Ihnen wissen, welchen Anteil an Patienten, versorgen Sie im geschätz-
ten Durchschnitt mit welchen Materialien?

  1. Im Frontzahnbereich

 a. bei Kassenpatienten

Mit welchen Eigenanteilen bzw. welcher Zuzahlung muss Ihr Patient bei Ihrer Behandlung einer  
3-flächigen Füllung pro Zahn (abhängig von dem Füllungsmaterial) rechnen?

Bitte schätzen Sie, bei wie viel Prozent Ihrer Patienten Sie welches Material verwenden bzw. welche  
Behandlung durchführen.

   Füllungsmaterial Zuzahlung Patient Anteil aller Patienten (geschätzt)                                       

   Amalgam %	 	 	 %                                                                           
   einfacher Kunststoff %	 	 	 %                                                                          
   hochwertiger Kunststoff %	 	 	 %                                                                      
   Inlay %	 	 	 %                                                                          
   100 %                                                                            

Zusatzfrage Inlay:
Bitte schätzen Sie ebenfalls den jeweiligen Anteil, wer Ihre Inlays erstellt.

   Cerec    %     
   Eigenlabor    %     
   Fremdlabor    %     
   100 %     

Anmerkungen:

Hier nun die nächste Umfrage. Das am häufigsten genannte Wunschthema aus unserer letzten Umfrage, 
sind die Preise für Füllungstherapien. Um den Umfang der Umfrage möglichst überschaubar zu halten, 
möchten wir das Thema an einem Beispiel erfragen:

Ausgehend von einer 3-flächigen Füllung – bei einem „normal erwachsenen Durchschnittspatienten“, 
ohne besondere Komplikationen - 
Jeweils für den Frontzahnbereich und den Seitenzahnbereich interessiert:
Welche Beträge stellen Sie den Kassenpatienten in Rechnung bzw. welchen Faktor setzen Sie üblicherwei-
se bei Privatpatienten an?
Außerdem möchten wir gerne von Ihnen wissen, welchen Anteil an Patienten, versorgen Sie im geschätz-
ten Durchschnitt mit welchen Materialien?

  1. Im Frontzahnbereich

   Füllungsmaterial Zuzahlung Patient Anteil aller Patienten (geschätzt)                                       

   Amalgam - facher Satz	 	 	 %                               
   einfacher Kunststoff - facher Satz	 	 	 %                               
   hochwertiger Kunststoff - facher Satz	 	 	 %                               
   Inlay - facher Satz	 	 	 %                               
   100 %                               

Zusatzfrage Inlay:
Bitte schätzen Sie ebenfalls den jeweiligen Anteil, wer Ihre Inlays erstellt.

   Cerec    %     
   Eigenlabor    %     
   Fremdlabor    %     
   100 %     

Anmerkungen:

 b. bei Privatpatienten

Bei Behandlungen Ihrer Privatpatienten interessiert uns  
der durchschnittliche Satz, den Sie in Rechnung stellen.
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im SeitenzahnbereichUmfrage Preise für Füllungstherapien –

16
 2. Im Seitenzahnbereich

 a. bei Kassenpatienten

Mit welchen Eigenanteilen bzw. welcher Zuzahlung muss Ihr Patient bei Ihrer Behandlung  
einer 3-flächigen Füllung pro Zahn (abhängig von dem Füllungsmaterial) rechnen?

Bitte schätzen Sie, bei wie viel Prozent Ihrer Patienten Sie welches Material verwenden bzw.  
welche Behandlung durchführen.

   Füllungsmaterial Zuzahlung Patient Anteil aller Patienten (geschätzt)                                       

   Amalgam %	 	 	 %                                                                           
   einfacher Kunststoff %	 	 	 %                                                                          
   hochwertiger Kunststoff %	 	 	 %                                                                          
   Inlay %	 	 	 %                                                                          
   100 %                                                                            

Zusatzfrage Inlay:
Bitte schätzen Sie ebenfalls den jeweiligen Anteil, wer Ihre Inlays erstellt.

   Cerec    %     
   Eigenlabor    %     
   Fremdlabor    %     
   100 %     

Anmerkungen:

 b. bei Privatpatienten

Bei Behandlungen Ihrer Privatpatienten interessiert uns der durchschnittliche Satz,  
den Sie in Rechnung stellen.

   Füllungsmaterial Zuzahlung Patient Anteil aller Patienten (geschätzt)                                          

   Amalgam  - facher Satz	 	 	 %                                 
   einfacher Kunststoff  - facher Satz	 	 	 %                                 
   hochwertiger Kunststoff  - facher Satz	 	 	 %                                 
   Inlay  - facher Satz	 	 	 %                               
    100 %                               

Zusatzfrage Inlay:
Bitte schätzen Sie ebenfalls den jeweiligen Anteil, wer Ihre Inlays erstellt.

   Cerec    %     
   Eigenlabor    %     
   Fremdlabor    %     
   100 %     

Anmerkungen:

Zum Abschluss bitten wir Sie,  
um ein paar statistische Angaben

  3.  Regionalanalyse

a. In welchem Bundesland befindet sich die Praxis?

b. In welchem Regierungsbezirk befindet sich die Praxis?

c. Wie groß ist der Ort der Praxis?

 ländliche Gemeinde (<5.000 Einwohner) 

 Kleinstadt (5.000-20.000 Einw.)

 Mittelstadt (20.000 -100.000 Einw.)  

 Großstadt (> 100.000)

  4.  Welche Vergleichszahlen wünschen Sie sich für die nächste Umfrage?

Bitte beachten Sie, dass es Kennzahlen sein sollten, die Sie selber auch bereit sind herauszusuchen bzw. herauszugeben. 

Hiermit erkläre ich mich einverstanden, dass die ABZ eG und ABZ BestPraxis GmbH meine anonymen Daten speichern, 
nutzen und verarbeiten darf. Außerdem erkläre ich mich damit einverstanden, dass Zusammenfassungen der Daten 
veröffentlicht sowie an Dritte (Mandanten und Kunden) weitergegeben werden dürfen.

Unterschrift: 

Die ABZ BestPraxis GmbH sagt Danke für Ihre Teilnahme an der Umfrage!

Bitte senden Sie den Fragebogen bis spätestens 28.02.2019 an folgende E-Mail: info@abzeg.de

oder senden Sie uns ein Fax unter: 089-89 26 33-33

Wenn Sie Fragen haben rufen Sie gerne an: 089-89 26 33-66
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BremenRückblick DGKFO 2018

Im Vorfeld zur DGKFO drehten wir daher in toller 
Zusammenarbeit mit der Firma WORKFLOW Film 
unseren ersten ABZ Imagefilm. Ein großes Danke-
schön gilt vor allem Frau Dr. Monika Schüller, Inha-
berin der Kieferorthopädischen Praxis aus Grafing, 
für Ihren wundervollen Beitrag in unserem Video. 
Unser Imagefilm lief während des Kongresses auf 
einer Kinoleinwand zwischen den Vorträgen im 
großen Vortragssaal. Es war beeindruckend unse-
ren Chef und die ABZ eG in Großbild zu erleben. 
Wir wurden auch direkt von einigen Besuchern der 
Messe auf den Film angesprochen. 

Zudem haben wir als „Silber Partner“ am Donners-
tagabend den „berühmten Assistentenabend“ un-
terstützt. Unsere Give-aways alias ABZ Kaffee-to-

Vom 10.-13. Oktober 2018 fand nach dem Mot-
to „Kieferorthopädie interdisziplinär: Medizin & 
Zahnmedizin“ die diesjährige DGKFO in der schö-
nen Hansestadt Bremen statt. Die ABZ eG blickt auf 
wundervolle und erfolgreiche Tage, bei schönstem 
Sonnenschein in der Stadt der vier bekanntesten 
Stadtmusikanten zurück.

Unseren neuen Messestand aus dem Vorjahr hatte 
Herr Zöllner und sein Team von der Firma „Zöllner 
Ausstellungsbau“ auch dieses Jahr wieder wunder-
schön in Szene gesetzt. Freundlich und einladend 
präsentierte sich die ABZ eG auf ihrem Standplatz 
C06. Zum ersten Mal seit der Teilnahme an der DG-
KFO, war die ABZ eG als „Silber Sponsor Partner“ 
vertreten.

DGKFO 2018
Rückblick

Go Becher fanden nicht nur am Assistentenabend, 
sondern auch bei uns am Stand reißenden Absatz. 
Selbst im Nachgang der Messe gingen noch ein 
paar persönliche Nachbestellungen bei uns ein. ☺ 

Die schönsten Momente auf jeder Messe sind aber 
die Gespräche mit Kunden und Besuchern. Und in 
diesem Jahr hatten wir sehr viele tolle Gespräche 
bei uns am Stand. Es kamen Kunden vorbei, die sich 
einfach nur so für die tolle Zusammenarbeit mit 
der ABZ eG bedanken wollten. Dieses Dankeschön 
haben wir selbstverständlich an alle Mitarbeiter 
weitergegeben.

Mit dem Versand unserer Einladungskarte „SAVE 
THE DATE“ hatten wir in diesem Jahr ein Gewinn-
spiel für ein iPhone X verknüpft. Wir gratulieren 
ganz herzlich einer Gewinnerin aus Berlin. Sie ist 
nun stolze Besitzerin eines neuen iPhone X.

 Doch wie heißt es so schön, nach der DGKFO ist vor 
der DGKFO. Bei uns laufen jetzt schon wieder die 
internen Vorbereitungen für die kommende Messe 
in Nürnberg. Da dies quasi ein „Heimspiel“ für uns 
ist, bereiten wir uns besonders für Sie vor.

Wir freuen uns schon darauf Sie auch auf der 
nächsten DGKFO vom 04. - 07. September 2019 in 
Nürnberg an unserem Stand begrüßen zu dürfen.

Falls wir nun Ihre Neugierde auf unseren Image-
film geweckt haben, dann können Sie sich diesen 
gerne auf unserer Homepage: www.abzeg.de oder 
auf unserer Facebook Seite https://www.facebook.
com/ABZeGMuenchen/ anschauen.

SAVE TH E DATE!

DGKFO 

10. - 13. Oktober 2018 

in Bremen – Stand Nr. C06

       Gutschein für

   ein Glas Prosecco am Stand!

Ihre Abrechnung in guten Händen? Wir sind

Spezialisten für Ihre KFO-ABRE
CHNUNG.

Profitieren Sie von unserer langjährigen 

Erfahrung und unserem speziellen 

Know-How in der Kieferorthopädie.

Unsere Spezialisierung qualifiziert uns 

in allen Fragen der KFO-Abrechnung.

Wir sprechen Ihre Sprache, verfügen über 

das notwendige Fachwissen und sind mit 

modernstem technischen Equipment

ausgerüstet.

 

ABZ eG – Ihre Genossenschaft –

 

von Zahnärzten für Zahnärzte

Name:

Anschrift:

E-Mail:

Telefon:

Um am Gewinnspiel teilzunehmen, ist ein Ausfüllen und Abgeben des Teilnahmeformulars 

notwendig. Die Teilnahme ist nur vom 11.-13. Okt. auf der DGKFO möglich. Die Ermittlung 

des Gewinners erfolgt nach Teilnahmeschluss im Rahmen einer auf dem Zufallsprinzip beru-

henden Verlosung unter allen Teilnehmern. Der Gewinner der Verlosung wird zeitnah infor-

miert. Sämtliche personenbezogenen Daten der Teilnehmer werden ohne Einverständnis 

weder an Dritte weitergegeben, noch diesen zur Nutzung überlassen.

Ihr persönliches Glückslos: 

Abtrennen · Ausfüllen und auf unserem Stand C06 auf der DGKFO abgeben!

  

 Wir können noch mehr als Abrechnung!

    Abgeber und Übernehmer 

    aufgepasst!

 
Mit Strategie ans Ziel! Wir begleiten Sie auf Ihrem Weg, 

 damit Sie frühzeitig gut vorbereitet sind und auch 

 Ihre Übergabe oder Ihr Start erfolgreich wird.

 
 Von der 

Praxisgründung

 
 über die 

Kooperationsberatung

 
 bis hin zur diskreten  Praxisabgabeberatung

 
 inkl. einer qualifizierten  Praxiswertermittlung ... uvm ... 

 ... können wir Sie optimal unterstützen und bringen Sie zusammen, denn die ABZ eG 

 
hat die KFO-Praxen im Blick! 

 
Ihren persönlicher Ansprechpartner Dipl.-Kfm. Florian Hoffmann (Sachverständiger für 

 
die Bewertung von Arzt- und Zahnarztpraxen), ist vom 11.-13. Okt. an unserem Stand C06 

 
für Sie da. Gerne können Sie sich auch direkt vertraulich an Herrn Hoffmann wenden: 

 
E-Mail: florian.hoffmann@abzeg.de oder Tel.: 0160 /968 317 90

    
NEU!

Messestand der ABZ eG auf der DGKFO 2018 in Bremen

Bremer Stadtmusikanten

Sponsorentafel auf der DGKFO

Einladungskarte zur DGKFO 2018
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und gewinnen Sie ...

Kreuzworträtsel Eckzahn – Die Seite für das Praxisteam

3 Monate je einen bunten Blumenstrauß für Ihre Praxis! Dies und Das & RezeptNutzen Sie die Chance –
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Senden Sie einfach Ihr Lösungswort bis zum 31.03.2019 an service@abzeg.de – Viel Erfolg!

Der Teilnehmer erklärt sich mit Teilnahme an dem Gewinnspiel einverstanden, dass sein vollständiger Name in der Newsletterausgabe 50/2019 veröffentlicht wird.
Das Lösungswort aus dem Newsletter 48/2018: SONNENSCHIRM. Und freuen über 3 Blumensträuße können sich Praxis Dr. Hermann Roelig aus Landau an der Isar. 
Herzlichen Glückwunsch!

Wir könnten Ihnen hier jetzt was zu den üblichen Weihnachts- 
bräuchen erzählen, aber wir haben uns für zwei originelle  
Weihnachtsbräuche aus  Island und Katalonien entschieden.  
Es ist doch auch einmal interessant zu sehen, wie verrückt  
es in anderen Ländern an Weihnachten zugeht. 

Viel Spaß beim Lesen.
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Island
Bei uns bringt das Christkind traditi-
onell an Heiligabend die Geschenke 

und fertig. Aber in Island gestaltet sich das etwas 
komplizierter. Hier werden die Geschenke von 13 
Weihnachtsmännern aus den Bergen gebracht. 

Sie sind eigentliche Trolle, die in etwa wie der 
Weihnachtsmann aussehen. Sie kommen nach 
und nach aus ihrer Höhle in den Bergen in die Stadt 
gelaufen. Sie kommen aber nur in der Dunkelheit, 
sonst werden sie zu Stein. Das ist im Dezember 
in Island aber nicht so ein Problem, schließlich 
scheint die Sonne dann sowieso nur vier Stunden 
am Tag. An jedem Tag erscheint ein Weihnachts-
mann. Der erste Troll kommt am 12. Dezember, der 
zweite Troll am 13. Dezember bis an Heiligabend 
alle versammelt sind. Zu Essen gibt es bei den Is-
ländern an Heiligabend das traditionelle „Jolaar“, 
das Weihnachtsschaf. Danach verschwinden die 
Trolle wieder in ihre Höhle in den Bergen. Tag für 
Tag ein anderer, bis am 6. Januar zu Heilig Dreikö-
nig kein Weihnachtsmann mehr zu sehen ist. 

Die Kinder hier legen an jedem der 13 Abende ihre 
Schuhe auf den Fenstersims, und hoffen, dass ih-
nen der Weihnachtstroll, der an diesem Tag in die 
Stadt kommt, etwas mitbringt. Aber Vorsicht! War 
man nicht wirklich artig, kann es sein, dass man 
in seinem Schuh nur eine alte Kartoffel findet. Da 
hilft es, wenn man neben seinem Schuh auch noch 
eine Kleinigkeit zum Knabbern für die Weihnachts-
männer mit hinstellt. Schließlich hatten sie ja ei-
nen langen Weg aus den Bergen bis in die Stadt.

Katalonien
So malerisch stellt mach sich eine Krippenszene vor: 
Ochs und Esel im Stall, Maria und Josef schauen lie-
bevoll auf das Jesuskind herab, Hirten und Schafe 
kommen herbei um das Jesuskind zu sehen, die Hei-
ligen Drei Könige eilen mit Geschenken herbei und eine 
Schar von Engeln vervollständigt das Bild.

Doch in katalonischen Krippen gibt es noch eine weitere Fi-
gur zu entdecken. Den „Caganer“ wörtlich übersetzt “kleiner 
Scheißer“. Diese Figur heißt wirklich so, das „Scheißerchen“ 
erledigt etwas abseits vom Jesuskind mit heruntergelassenen 
Hosen sein Geschäft. Wenn Sie glauben dies wäre eine neu-
modische Erfindung, dann irren Sie sich .Ein „Caganer“ (klei-
ner Scheißer) gehört im nordspanischen Katalonien schon 
seit Jahrhunderten zu den traditionellen Krippenfiguren. 

Ursprünglich wurden die „Scheißerchen“ als Bauern mit Schal, 
roter Mütze und Pfeife dargestellt. Doch seit einigen Jahren 
werden für diese Figur auf Persönlichkeiten des öffentlichen 
Lebens dargestellt. Egal ob Musiker, Fußballer, Politiker oder 
Schauspieler. Alle werden gleichermaßen aufs Korn genom-
men. Zum Sortiment gehören der US Präsident Donald Trump, 
Angela Merkel, Marilyn Monroe, Mahatma Gandhi und viele 
weitere Persönlichkeiten. Vor allem Kinder haben viel Spaß 
dabei, die reich bestückte Krippe nach dem meist gut ver-
steckten “Scheißerchen“ abzusuchen.

Wir fragten uns auch, was haben blanke Hintern und ein 
braunes Häufchen eigentlich mit Weihnachten zu tun? Es 
heißt, dass es Unglück bringt, sie nicht aufzustellen, weil Fä-
kalien die Erde fruchtbar machen und die „Caganer“ deshalb 
Glück und Fröhlichkeit für das kommende Jahr verheißen. In 
diesem Sinne – feliç nadal.

Caganer
... aus Europa
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Termine | Dank an KZVB und eafzRezept für Leckere Zimtsterne

Rezept
für leckere Zimtsterne:

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

1. 

Zimts t e rn e
 6  Eiweiß
 500 g Mascarpone
 250 g ungeschälte, gemahlene Mandeln
 2-3 TL gemahlener Zimt
 ca. 200 g gemahlene Mandeln zum Bestreuen

Ruhezeit über Nacht

Eiweiß mit Puderzucker in einer Schüssel steif schlagen. Von dieser Masse eine Tasse abnehmen  
und für die Glasur zur Seite stellen.

Die gemahlenen Mandel auf die Arbeitsplatte geben, mit Zimt vermischen und mit dem  
Eischnee zu einem leichten Teig verkneten.

Gemahlene Mandeln auf die Arbeitsfläche geben, Teig ausrollen (nicht zu dünn)  
und Sterne ausstechen.

Die Sterne mit der Glasur bestreichen und auf ein Backblech, mit ausgelegtem Backpapier legen. 

Die Zimtsterne möglichst über Nacht etwas abtrocknen lassen.

Backofen auf 160 Grad vorheizen.

Zimtsterne auf der mittleren Schiene sehr hell backen, die Oberfläche soll noch weiß sein. 

Je nach Ofen etwa 7-8 Minuten. Am besten schmecken Zimtsterne, wenn diese außen fest,  
aber innen noch weich sind. 

Gutes Gelingen!

23Termine
Tagungen + Messen

Termine

6
notierenTagungen + Messen 2019

Wir sind dabei! 
 11. Fränkischer Zahnärztetag 

	 17. und 18. Mai 2019 in Fürth, Stadthalle Fürth

 33. Oberpfälzer Zahnärztetag 
	 27. bis 29. Juni 2019 in Regensburg, in den Räumen des Universitätsklinikums Regensburg

 DGKFO – Jahrestagung 
 vom 04. bis 07. September 2019 in Nürnberg, Messe Nürnberg

BWir  
bedanken  
uns  
ganz  
herzlich ...
bei der KVZB und der eafz,  
dass sie uns die Möglichkeit  
geben haben unsere ABZ  
Genossenschaft auf den „KZVB 
Dialogtagen“ zu präsentieren.  
Die erfolgreiche Veranstaltung, 
KZVB Dialogtage für bayerische 
Vertragszahnärzte, wird auch  
im Jahr 2019 fortgeführt.
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Mitarbeiterin im Dentalhandel ABZ eGInterview mit Frau Ingrid Hartmann
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Frau Ingrid Hartmann
Interview mit  

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

wer könnte besser beschreiben, was die Arbeit bei 
der ABZ eG ausmacht, als die MitarbeiterInnen ihrer 
zahnärztlichen Genossenschaft. Erfahren Sie des-
halb direkt, welche Aufgaben die MitarbeiterInnen 
im alltäglichen Geschäft meistern. 

Frau Ingrid Hartmann (Abteilung: Dentalhandel)  
ist seit vielen Jahren Mitarbeiterin der ABZ eG. Ger-
ne möchten wir Ihnen Ihre Tätigkeiten näher vor-
stellen.

ABZ: Frau Hartmann seit wann sind Sie bei der ABZ 
eG und was haben Sie vorher gemacht?

Frau Hartmann: Ich bin seit 20 Jahren in der ABZ eG, 
davor war ich viele Jahre als ZFA in allen Bereichen 
der Zahnmedizin tätig.

ABZ: Wie sind Sie zur Gesundheits-Branche gekom-
men und warum haben Sie sich bei der ABZ eG be-
worben?

Frau Hartmann: Das war ziemlich unspektakulär, 
als ich aus der Schule kam gab es keine Lehrstellen, 
also habe ich mich bei Ärzten und Zahnärzten  be-
worben, da ich im medizinischen Bereich arbeiten 
wollte. Die erste Zusage kam von einem Zahnarzt, 
so bin ich in der Zahnmedizin gelandet, was mir 
auch sehr viel Spaß gemacht hat.

Zur ABZ eG kam ich dann als ich mich nach vielen 
Jahren in der Zahnarztpraxis beruflich verändern 
wollte, da ich für den Dentalhandel eingestellt wur-
de, konnte ich ins kaufmännische wechseln, aber 
meine Kenntnisse aus der Zahnmedizin waren mir 
dabei natürlich sehr hilfreich.

In der Zwischenzeit hat sich mein Aufgabengebiet 
komplett verändert, aber spannend ist es immer 
noch.

ABZ: Welche sind denn Ihre konkreten Aufgabenbe-
reiche und woran sehen Sie das größte Potential/ 
Herausforderung in Ihrer täglichen Arbeit?

ABZ: Nun haben wir einiges über Ihre berufliche Seite 
erfahren dürfen. Unsere Leser/ Innen interessiert be-
stimmt auch die Frau Hartmann hinter der ABZ eG.

Daher haben wir noch 3 Fragen:

Wenn Sie sich ein Land aussuchen könnten: In wel-
chem würden Sie gerne leben?

Frau Hartmann: Reisen ist sozusagen mein Lebenseli-
xier, es gibt wunderbare Länder auf dieser Erde, aber 
leben möchte ich weiterhin in Deutschland, ich liebe 
die Jahreszeiten und bin sehr dankbar in einem Land 
leben zu dürfen in dem jeder so leben kann wie er es 
möchte und es soziale Sicherheit gibt. 

ABZ: Wenn Sie eine berühmte Persönlichkeit treffen 
dürften: Wer wäre es und warum? 

Frau Hartmann:  Da wäre ich wahrscheinlich viel zu 
aufgeregt um mich gut zu unterhalten. Aber ich finde 
es auch viel spannender „normale“ Menschen und de-
ren Lebensgeschichten kennen zu lernen. Ich finde es 
gibt nichts spannenderes als wahre Geschichten.

ABZ: Wenn Sie eine Sache auf der Welt verändern dürf-
ten: Was wäre das?

Frau Hartmann: Da gäbe es natürlich einiges, aber ei-
nes ärgert mich tatsächlich immer wieder, ich würde 
Überholverbot für LKW’s auf zweispurigen Autobah-
nen einführen ;-) 

Wir bedanken uns herzlich für das Interview und die 
interessanten Informationen. 

Und wünschen Ihnen weiterhin alles Gute!

 

Frau Hartmann: Meine Aufgaben sind sehr vielfäl-
tig, eine meiner Hauptaufgaben ist die QM-Bear-
beitung für die Praxen und verschiedene Dienst-
leistungen.

Aber auch Seminarbetreuung und bei Bedarf Ver-
tretung in anderen Abteilungen.

ABZ: Was bereitet Ihnen an Ihrem Job Freude?

Frau Hartmann: Die Arbeit in einem tollen Team 
und die Abwechslung in meiner Arbeit.

ABZ: Da Sie ja zusätzlich als Präventionsbeauftragte 
der ABZ eG tätig sind, stellt sich uns die Frage, wo 
sehen Sie künftige Veränderungen in der Gesund-
heit der Mitarbeiter bzw. Herausforderungen in der 
Entwicklung von geeigneten Präventionsmaßnah-
men? 

Frau Hartmann: Es gibt natürlich immer wieder 
sehr stressige Zeiten, in denen gilt es den Mitarbei-
tern Unterstützung oder einen Ausgleich zwischen-
durch anzubieten, dies tun wir in verschiedenen 
Präventionsmaßnahmen in Zusammenarbeit mit 
Krankenkassen.

ABZ: Haben Sie schon Vorstellungen wie sich das 
Thema „Gesundheitspräventionen“ in den nächs-
ten Jahren innerhalb der Gesellschaft entwickeln 
wird? Ist hier aus Ihrer Sicht ein zukünftiger Trend 
erkennbar, der sich auch auf die ABZ eG auswirken 
könnte?

Frau Hartmann: Ich wünsche mir dass Arbeitgeber 
erkennen wie wichtig Gesundheitsprävention ist, 
denn nur gesunde Mitarbeiter sind leistungsfähig.

Aber ich glaube das kommt so langsam in den Chef- 
etagen an, da die Ausfälle durch Stress bzw. psychi-
sche Erkrankungen ja auch bei jungen Menschen 
ansteigt.

Ich denke die ABZ eG ist da auf einem sehr guten 
Weg und sicher vielen Unternehmen einen Schritt 
voraus.

Ingrid Hartmann
Mitarbeiterin Dentalhandel
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„MUDDY  

ANGEL RUN“

„muddy angel run“ in MünchenJahresende – Zeit für Ihren Rückblick!

   Gibt es Schulungspläne bzw. Schulungs- 
bewertungen?

   Gibt es Änderungen der internen und  
externen Themen?

   Änderungen der interessierten Parteien  
bzw. des Kontext?

   Leistung externer Anbieter
   Angemessenheit und Bedarf der Ressourcen
   Wirksamkeit von durchgeführten Maßnahmen 

und Umgang mit Risiken und Chancen.

Auf Grundlage dieses Ergebnisses können Sie Ihre 
Planung für das QM-Jahr vornehmen. Das Manage-
mentreview gibt Ihnen einen objektiven und struk-
turierten Überblick, über Ihr System und die damit 
verbundenen Abläufe. 

Eine kleine aber hilfreiche Optimierungsempfeh-
lung kann im ersten Schritt z.B. die Einführung ei-
ner Termin- und Checkliste für wiederkehrende Ak-
tivitäten wie Unterweisungen oder Prüfungen sein. 
Berücksichtigen Sie bitte auch hierbei die Anforde-
rungen des Bereiches Arbeitssicherheit. Die Liste 
hilft dabei, Termine einzuhalten und Sie haben alle 
Termine auch auf einen Blick.

Es gibt noch viele weitere Möglichkeiten Ihr QM-Sys-
tem zu optimieren. Wir helfen Ihnen auch gerne 
persönlich bei der Erstellung Ihres Managementre-
views oder unterstützen Sie in Fragen rund um das 
Thema QM. Zögern Sie nicht und rufen Sie uns an 
0 89/ 89 26 33- 20. Wir freuen uns auf Ihren Anruf.

Bald neigt sich das Jahr 2018 dem Ende zu. Und be-
vor an Silvester um 24 Uhr die Korken knallen und 
das neue Jahr einleiten, blickt der eine oder an-
dere auf das vergangene Jahr zurück. Wurden alle 
Wünsche und Ziele verwirklicht? Wurden geplante 
Veränderungen umgesetzt? Was lief gut, was lief 
schlecht?

Vielleicht nicht an Silvester selbst, aber zumindest 
gegen Jahresende sollte man auch einen kritischen 
Blick auf das Praxis Qualitätsmanagementsystem 
werfen.

Jede Praxis hat ihre eigene Philosophie, Ziele und 
Vorstellungen. Davon ausgehend bietet es sich an, 
einmal jährlich ein Managementreview durch die 
Praxisleitung und die Qualitätsmanagementbeauf-
tragte durchzuführen. Um zu sehen, wo stehen Sie 
mit Ihrer Praxis!?

Denn oft können durch den stressigen Praxisalltag 
nicht immer alle QM-Aufgaben zu 100% umgesetzt 
werden. Doch um eine kontinuierliche Verbesse-
rung in den Prozessabläufen zu erhalten, ist hier 
eine systematische Planung und gezielte Steue-
rung notwendig.

Wo stehen Sie mit Ihrem QM-System? Für die Er-
stellung Ihres persönlichen Managementreviews 
für das Jahr 2018 können Sie sich an folgende Punk-
te halten:

   Wurden gesteckte Ziele erreicht?
   Arbeiten all Ihre Mitarbeiter mit den  

QM Dokumenten?
  Was hat zur Verbesserung beigetragen?
  Wurden Audits durchgeführt und bewertet?
  Auswertungen und Patientenfragebögen
   Auswertung der Patientenbeschwerden  

(Fehlerliste)
   Sind die Arbeitsabläufe vollständig und  

lückenlos dokumentiert?
   Wie werden Fehler dokumentiert  

und ausgewertet?

Zeit für Ihren Rückblick!
Jahresende 27

das können wir auch! 
kämpft dreckig – 

der Community in einem lockeren Rahmen auf das 
wichtige Thema Brustkrebs aufmerksam gemacht. 
In Kooperation mit unterschiedlichen Partnern, 
konnten seit dem ersten „Muddy Angel Run“ so ins-

Willkommen zum schlammigsten Tag deines 
Lebens Wir machen uns gemeinsam mit Ihnen 
für den guten Zweck „dreckig“!

Der „Muddy Angel Run“ ist die größte Hindernis-
laufserie Europas für Frauen aller Fitnesslevel. Ob 
Laufen, Joggen oder Gehen – beim „Muddy Angel 
Run“ erwarten die Teilnehmerinnen viel Schlamm, 
Hindernisse, jede Menge Teamgeist und gute Lau-
ne. Seit 2016 hat sich der „Muddy Angel Run“ mit 
bisher über 100.000 Teilnehmerinnen zu einer der 
größten Frauenlaufserien in Europa entwickelt. 
2018 sollen sogar 120.000 Schlammengel an 19 
unterschiedlichen Locations in Deutschland, Frank-
reich, den Niederlanden, Belgien, Österreich und 
der Schweiz an den Start gegangen sein. An einem 
Veranstaltungswochenende nehmen bis zu 15.000 
Frauen und Mädchen an den pinken Events teil. 
Gleichzeitig wird auf den Veranstaltungen und in 
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Join the ABZ Team beim … „muddy angel run“ in München ABZ Newsletter 49 / 2018
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„muddy angel run“ in München 
Join the ABZ-Team beim 

gung und Vorsorgeuntersuchungen. Natürlich ste-
hen beim „Muddy Angel Run“ Bewegung und gute 
Laune im Vordergrund. Gleichzeitig sind die Events 
aber eine tolle Möglichkeit, um auf das Thema 
Brustkrebs aufmerksam zu machen, es nicht mehr 
als Tabuthema zu betrachten, sondern sich darüber 
auszutauschen.“ berichtet Renate Haidinger, Grün-
derin und ehrenamtliche erste Vorsitzende des ge-
meinnützigen Vereins Brustkrebs Deutschland e.V. 

Seit März 2017 wird ein Euro von jedem verkauften 
Ticket und Merchandisingartikel gespendet. Zu-
sätzlich stellt der Veranstalter Partnerorganisatio-
nen Flächen auf den Events für Aufklärungs-maß-
nahmen zur Verfügung und bringt der weiblichen 
Zielgruppe das Thema über die eigene Webseite 
und seine Social Media Präsenzen näher. Für Teil-
nehmerinnen, die von Brustkrebs betroffen sind 
oder diesen überwunden haben, stellt der Ver-
anstalter pro Event 50 kostenlose Startplätze zur 
Verfügung. Spenden, die von Teilnehmerinnen bei 
der Anmeldung zur Veranstaltung gesammelt wer-
den, fließen zu 100% an Partnerorganisationen, die 
sich gegen Brustkrebs engagieren. Seit dem ersten 
„Muddy Angel Run“ konnten so insgesamt bereits 
über 200.000 EUR generiert werden.

gesamt bereits über 80.000 EUR gespendet werden. 
So können die Teilnehmerinnen Spaß haben, aktive 
Prävention durch Sport betreiben und etwas Gutes 
tun.

Bewegung und Spaß in der Gruppe  
stehen im Vordergrund 
Fünf Kilometer Laufstrecke, 15 witzige Hindernisse 
und viel Schlamm warten auf die Teilnehmerinnen. 
Es gibt keine Zeitnahme und jede Läuferin bewäl-
tigt den Parcours in ihrem eigenen Tempo. Die neun 
Events im ganzen Bundesgebiet sind in großen 
Städten Deutschlands, gut zu erreichen und wer-
den durch die Veranstaltungen in Zürich und Wien 
ergänzt. Viele der Frauen gehen mit einem Team 
aus Freundinnen, Kolleginnen, mit ihrer Schwester, 

Tochter oder Mutter an den Start. Viele Teilneh-
merinnen laufen allerdings nicht nur für sich selbst, 
sondern um eine Freundin oder Bekannte, die gegen 
Brustkrebs kämpft oder gekämpft hat, moralisch zu 
unterstützen und um ein Zeichen zu setzen.

Brustkrebsinitative 
Der Partner bei allen Muddy Angel Veranstaltun-
gen in Deutschland ist Brustkrebs Deutschland. „In 
Deutschland erkranken jährlich 60.000 Frauen an 
Brustkrebs. Die besten Präventionsmaßnahmen da-
gegen sind gesunde Ernährung, regelmäßige Bewe-

Das ABZ Team geht dieses Jahr auch  
an den Start – kommen Sie in unser Team! 
Die ABZ eG ist für neue und tolle Ideen stets offen. 
Daher ist die Entscheidung schnell gefallen, wir 
wollen gemeinsam mit Ihnen, unseren Kunden, die-
ses tolle Event in einem Team unterstützen. 

Wenn Sie Spaß haben mit uns für den guten Zweck 
einen tollen Parcours zu „bezwingen“ dann werden 
Sie Teil des ABZ-Teams. Und so einfach geht’s:

Schreiben Sie uns eine E-Mail mit Name, Adresse, 
Telefonnummer und dem Betreff „muddy angle 
run“ an marketing@abzeg.de und sichern sich da-
mit für Sie und Ihre Begleitung(en) einen Platz im 
ABZ-Team. Wir freuen uns schon jetzt mit Ihnen auf 
einen tollen Tag begleitet  mit viel Spaß und Action!

„MUDDY  

ANGEL RUN“

einen Platz im ABZ-Team! 
Sichern Sie sich 
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AngeboteRechtssprechung

November 2018
Ihre Rechtsprechungstipps 

1.
VG München,  
Urteil vom 1.8.2018, Az. M 17 K 17.5823

Orientierungssätze (nicht amtlich):
1. Ein sich aus der natürlichen Position eines 
Zahnes ergebender, schwieriger Zugang kann 
nicht zur Begründung einer Überschreitung 
des 2,3-fachen Steigerungsfaktors herangezo-
gen werden. Gleiches gilt für die bloße Nähe 
eines Zahnes zur Kieferhöhle.

2. Auch ein vermehrter Speichelfluss ist an-
gesichts der regelmäßigen Stresssituation bei 
der Behandlung noch nicht dazu geeignet eine 
Überschreitung zu begründen

In dieser Entscheidung wurden vielfältige Be-
anstandungen einer zahnärztlichen Rechnung 
„abgearbeitet“ und für unzureichend erklärt, 
wobei hier nur die am ehesten verallgemei-
nerungsfähigen Punkte beleuchtet werden 
sollen.

Zunächst wurde die Abrechnung einer durch-
gängigen 3,5-fachen Gebühr anstelle einer 
2,3-fachen Gebühr hinsichtlich der GOZ Ziffer 
2100 unter anderem mit „erschwerten Um-
ständen der Ausführung bedingt durch weit 
distal gelegenem Behandlungsgebiet; dadurch 
verminderter Sicht und eingeschränkter Be-
handlungsmöglichkeit (hinsichtlich Präpara- 
tion von Zahn Nr. 48)“ begründet.

(…)

Liebe LeserInnen, hier erfahren Sie die aktuellsten Abrechnungstipps. EX-
KLUSIV werden diese Tipps von „RATZEL Rechtsanwälte FACHANWÄLTE FÜR 
MEDIZINRECHT, München“ für die ABZ eG Mitglieder zur Verfügung gestellt. 
Auf Anfrage erhalten Sie bei uns den vollständigen Kommentar.

2.
VG Minden,  
Urteil vom 3.1.2014, Az. 4 K 781/12

Orientierungssatz:
Bei der Behandlung der craniomandibulären Dys-
funktion (CMD) mit der speziellen Craniomandibu-
läre-Orthopädische-Positionierungs-Apparatur (CO-
PA)-Aufbissschiene, bei deren Anpassung ergänzend 
Elemente der Applied-Kinesiology- Behandlung und 
-Diagnostik zur Anwendung kommen, handelt es sich 
nicht um eine wissenschaftlich anerkannte Heilbe-
handlung.

In dieser beihilferechtlichen Angelegenheit begehrte 
der Kläger die Erstattung einer Behandlung mit einer 
COPA-Schiene bei einer Patientin, welche bereits bei 
Beginn der Behandlung das 18. Lebensjahr überschrit-
ten hatte. Die folgende Ablehnung wurde im Wider-
spruchsverfahren nach Beauftragung der zuständigen 
Amtsärztin aufrechterhalten, auch das Verwaltungs-
gericht schloss sich dieser Auffassung an. 

(…)

Dr. Martin Greiff
Rechtsanwalt 

Bitte informieren Sie mich zu folgenden Themen: 

  Bonitätsabfrage (INDICIUM ABZ eG) 

  QM-Einführung und Umstellung auf DIN ISO 9001:2015  

  Betriebswirtschaftliche Beratung (ABZ BestPraxis) 

  Seminarangebote       
    

Interessensgebiete*     

 Zahnmedizin       Kieferorthopädie

 Mund-, Kiefer-, Gesichtschirurgie; Oralchirurgie

 Praxisübernahme, -gründung, -beteiligung

 Praxisabgabe                             

*Diese Angabe ist notwendig, um zu überprüfen, ob Kirchensteuer abgeführt werden muss.

Titel, Vorname, Name                    

Geb.datum                                                        Tel. Nr.       

IBAN                                                  

Steuer-Identifikationsnummer*

Titel, Vorname, Name                    

Geb.datum*                         

E-Mail                                                   
 *freiwillige Angaben

Postanschrift

ABZ Abrechnungs- und 
Beratungsgesellschaft für Zahnärzte eG
Kaflerstraße 6 
81241 München

Bankverbindung für Dividendenzahlung

Anmeldung E-Mail-Newsletter 

Weitere Angebote

E-Mail: info@abzeg.de 
Fax: 0 89/89 26 33-33
Post: (Porto zahlt der Empfänger)

(für eventuellen Rückfragen)

 Validierung/Revalidierung (Hücker & Hücker)

 Arbeits- und Gesundheitsschutz (econMED®)

 Honorarmanagement

 Reparatur und Wartung von Hand- und
 Winkelstücken    KaVo    andere Hersteller

Angebote Antwort per E-Mail, Fax oder Post
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