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Het complete premium profylaxesysteem van Dürr Dental. Exact op elkaar 
afgestemde profylaxeproducten en het poederstraal-handstuk MyLunos® met wissel- 
kamerprincipe zijn de oplossing voor een bijzonder efficiënte en voelbaar ontspannende 
praktijkworkflow. Lunos® laat alles stralen: praktijken, tandartsen en patiënten.  
Lees meer informatie op www.lunos-dental.com

ADVERTENTIE

Een behandelunit die de tandarts in principe zelf zou moeten kunnen 
repareren bij hapering. Vanuit die filosofie begon het Amerikaanse bedrijf 
A-dec in 1964 behandelunits te produceren. In het Amerika van de jaren 
zestig was een monteur gezien de lange afstanden namelijk niet altijd 
direct beschikbaar. Dat principe geldt nog steeds, maar de units zijn in 
de loop der jaren natuurlijk sterk geëvolueerd en gemoderniseerd. Het 
merk is inmiddels ook wereldwijd leverbaar. Lamoral (later Arseus Dental 
geheten) introduceerde de behandelunit 45 jaar geleden als eerste buiten-
landse dealer in de Benelux.

Louis van de Mortel, General Ma-
nager van Arseus Dental, vertelt 
desgevraagd dat de eenvoud, lage 
onderhoudskosten en betrouwbaar-
heid de kenmerken zijn van deze 
unit. De unit is altijd zo simpel en 
doelmatig mogelijk gehouden, zon-
der – onnodige – toeters en bellen. 
Het hart van de unit is nog steeds 
luchtgestuurd, al is er in de loop der 
jaren wel de nodige elektronica aan 
toegevoegd. 
Een ander voordeel van deze unit is 
volgens hem dat de tandarts deze 
gemakkelijk zelf kan opbouwen en 
aanpassen aan zijn wensen. Bij-
voorbeeld voor links- en rechtshan-

digen, alleen met afzuiger of com-
pleet met alle functies, wel of niet 
met spittoon. A-dec was enkele 
tientallen jaren geleden trendset-
tend door een stoel zonder spittoon 
te leveren. 
De fabrikant heeft ook al in een 
vroeg stadium veel aandacht be-
steed aan het reinigen van de units. 
Er wordt gewerkt met flessenwater 
om de units door te spoelen en niet 
met – kwetsbare – automatische 
spoelsystemen. Ook weer onder het 
motto om het zo eenvoudig moge-
lijk te houden. 
De units zijn compact en daarom 
volgens Van de Mortel heel geschikt 

De wijze raad van de Soefi
Column

Hoogleraar Aangezichtschirurgie en 
Psychodiagnostiek Eelco Hakman  
was degene die me vertelde over 
een wijze raad van de Soefi: ‘’Be-
denk hoe het voelt, wanneer je 
eenmaal op de plek bent waarnaar 
je verlangt’’.
Afgelopen maand ben ik begonnen 
in een nieuwe praktijk. In de aan-
loop naar deze nieuwe uitdaging 
heb ik meer dan ooit nagedacht over 
wat voor tandheelkunde ik wil be-
drijven, hoe ik er wil zijn voor mijn 
patiënten en welke stappen ik kan 
nemen om dat te verwezenlijken.
Een goede anamnese kost zeker drie 
kwartier, zegt Hakman. Daar ben ik 
het mee eens. 45 minuten voor een 
goede eerste kennismaking is abso-
luut geen overbodige luxe, wanneer 
je de patiënt op een dieper niveau 
wil leren kennen. Iets wat de basis 
kan vormen voor een fijne, jaren-
lange patiënt-behandelaarrelatie.
Zodat een patiënt niet meer al-
leen patiënt is, maar een raving fan 
van je wordt. Fans gaan niet weg 
wanneer het bij de concurrent een 
tientje goedkoper is, of wanneer er 
een keer iets misgaat. Een fan heeft 
veel vertrouwen in je en een groot 
acceptatievermogen. En mocht er 
ooit iets misgaan, dan zal een fan 
je niet snel aanklagen. Men zegt dat 
je de patiënten krijgt die je verdient. 
Heb je er in die zin eigenlijk weleens 
bewust over nagedacht hoe jouw 
ideale patiënt - jouw ideale klant -  
eruitziet?
Volgens sommigen kleeft aan de 
term patiënt overigens een negatie-
ve bijklank, qua hulpbehoevendheid 
en hiërarchie. Het overwegen waard 
om je patiënten voortaan klanten 
of relaties te noemen? Mogelijk dat 
het laatste gelijkwaardiger aan-
voelt, je werkt tenslotte samen aan 
een goede mondgezondheid. Wat ik 
schrijf is in principe niets nieuws. 
Maar tijden veranderen wel. En ik 
heb sterk het idee dat de tijd inmid-
dels rijp is voor een nieuwe manier 
van denken en doen.
Als tandarts werk je vrijwel gega-
randeerd onder (hoge) tijds- en ad-
ministratiedruk. Op een dag neem 

je talloze beslissingen. En hoe meer 
patiënten je op een dag ziet, hoe 
meer prikkels. Het is standaard voor 
een halfjaarlijkse controle 10, 15 of 
hooguit 20 minuten uit te trekken. 
Als je dat doorrekent naar een 8-uri-
ge werkdag waarop je alleen maar 
controles doet, zou dat betekenen 
dat je respectievelijk 48, 32 of 24  
patiënten op een dag ziet. Maar is 
dat eigenlijk normaal? Stel dat geld 
en tijd geen rol zouden spelen. Hoe-
veel dagen in de week zou je dan als 
tandarts werken? Hoeveel uur zou 
je per dag werken? En hoeveel tijd 
plan je in voor je patiënten?
Ik persoonlijk zou voor iedere half-
jaarlijkse controle zeker 30 minuten 
willen inplannen om steeds weer 
tot diepgaander patiëntencontact 
te kunnen komen. Niet vanwege het 
technische aspect, wel vanwege het 
bio-psychosociale aspect. Ik voorzie 
dat de tandarts van de toekomst dan 
ook steeds vaker de rol van coach op 
zich zal nemen. Om onze patiënten, 
met primaire focus op de mond, te 
kunnen begeleiden en coachen naar 
een goede en kloppende algehele ge-
zondheid en welzijn.
En als de Soefi me vragen hoe het 
voelt als deze visie uitkomt? Dan 
voelt het goed.

Tandartsondernemer Stephan Tjiook 
is founder van DNTSTRY University en 
growth mentor voor tandartsen en onder
nemers. Vind je het interessant een keer 
met hem te sparren over tandheelkunde, 
persoonlijke ontwikkeling en/of financiële 
vrijheid? Boek dan nu een gratis virtueel 
koffiemomentje met hem in via dntstryuni
versity.com/koffiemomentje 

Stephan Tjiook

voor kleine behandelkamers en in 
meerkamerpraktijken. 
Tegenover bovengenoemde voor-
delen staat dat de stoelen niet het 
meest modegevoelig zijn. Aandacht 
voor design is er wat minder dan bij 
sommige gelikte Italiaanse of Duit-
se modellen. 
Vanaf het begin heeft het Ameri-
kaanse familiebedrijf uit Oregon, 
waar zo’n duizend werknemers 
werken, zich altijd uitsluitend ge-
richt op het produceren van units, 
onder het motto van reliable creative 
solutions. Er is dus alle aandacht voor 
het product. De fabrikant werkt niet 
met halffabricaten, maar bouwt een 
unit vanaf grondstoffen tot aan 
eindproduct, waardoor de fabrikant 
de volledige controle heeft over de 
kwaliteit van alle componenten.
Mede geïnspireerd door het uit-
gestrekte, groene natuurgebied 
waarin de fabriek is gelegen, is er 
ook altijd veel aandacht geweest 
voor milieuaspecten. Al vroeg had 
A-dec aandacht voor een duurzame 
verwerking van de afvalstromen 
van een unit.
De units van A-dec zijn er in drie 
segmenten en dus ook drie prijs-
klassen, concurrerend met andere 

45 jaar units A-dec in de Benelux

units. Jaarlijks zet de fabrikant zo’n 
twintigduizend units wereldwijd 
weg. Uit concurrentieoverwegin-
gen worden er voor de Benelux 
nooit aantallen genoemd, maar het 
marktaandeel van A-dec  is sub-
stantieel. Dat blijkt bijvoorbeeld 
uit het feit dat ACTA in Amsterdam 
tien jaar geleden is overgestapt op 
het merk, waarvan toen 248 units 
zijn geplaatst. In België maken de 
universiteiten van Leuven en Gent 
gebruik van de A-dec. 
Klanten zijn volgens A-dec vooral 

positief over de betrouwbaarheid, 
lage onderhoudskosten en de lange 
levensduur. Een gemiddelde unit 
gaat zo’n twaalf jaar mee, terwijl 
dat voor een A-dec-unit zeker vijf-
tien tot twintig jaar is. Zo is er een 
tandarts die zijn A-dec unit al 28 
jaar gebruikt, waarvan alleen de be-
kleding een paar keer is vernieuwd 
en er wat moderne aanpassingen 
zijn gedaan.

Meer weten? 
Kijk op www.a-dec.com. 
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ENDOSEQUENCE®

BC SEALER™

Minimaal invasieve, hechtende 
obturatie die niet krimpt.
Met meer dan 13 jaar klinisch gebruik, ontelbare 
collegiaal getoetste studies en naar schatting 35 
miljoen uitgevoerde casussen wereldwijd, is BC Sealer 
de biologische standaard voor obturatie.

Bent u nog niet overgestapt?

Producten zijn exclusief verkrijgbaar 
via Henry Schein Dental

In tegenstelling tot conventionele sealers op 
basis van base en katalysator, maakt BC Sealer 
gebruik van het vocht dat van nature aanwezig 
is in de dentine tubuli om de uithardingsreactie 
op gang te brengen. Het is anti-bacterieel 
tijdens het uitharden dankzij de sterk alkalische 
pH-waarde en in tegenstelling tot traditionele 
sealers vertoont BC Sealer absoluut geen krimp!
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