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editorial

Asthetik —
ein Wort mit vielen Schattierungen

Asthetik, ein Wort, das in aller Munde ist und fiir vielerlei herhalten muss. Aber was heif3t
eigentlich Asthetik? Im groflen Volksbrockhaus von1958 steht: ,, Asthetik ist das, was als
Schoén empfunden wird.* Asthetik ist eine Empfindung, aber wie beschreibt man Empfin-
Stefan Schunke, | dungen? Wie erklirt man einem Einzelkind Geschwisterliebe? Wie umschreibt man das Ge-
wnd Vizprrg‘/in?;Z?dg::Igrzu];:ciiz fuhl ,,heif“? Empfindungen lassen sich nicht in Normen oder Worte zwingen. Vielmehr set-
Gesellschaft fiir Asthetische | zensie sich aus vielen unterschiedlichen Erfahrungen zusammen. Erst, wenn man selbst die
Zabnheilkunde DGAZ | Erfahrung dieser Empfindung gemacht hat, weif man wovon jemand spricht. Deshalb ist
die dentale Asthetik so subjektiv und wird unterschiedlich bewertet. Und genau hier liegen
die Stirke und die Schwiche der Asthetik.
Die Schwiche besteht darin, dass mindestens drei unterschiedliche Geschmicker aufeinan-
der treffen: Zahnarzt, Patient und Zahntechniker. Wie die Beteiligten aus eigener Erfahrung
sicher wissen, ist es nicht einfach alle drei Geschmicker unter einen Hut zu bekommen, denn
jeder versucht, sein Gefiihl fiir Asthetik einzubringen. Aber warum? Wire es nicht viel ein-
facher als neutrale Person, quasi als AufSenstehender, einfach ,nur® einen Auftrag auszu-
fithren?
Wenn der Patient sagt: ,,... Sie sind doch der Fachmann®, so lautet meine Antwort immer
»Ja, aber ein blinder, denn ich kenne Thren Geschmack nicht“. Und hier beginnt die Schwie-
rigkeit der dsthetischen Sprache. Wir, die Zahnarzte und Zahntechniker, miissen den Pati-
enten beraten und vorher besprechen, was realisierbar ist. Asthetik umfasst dabeinicht nur
das Lachen von drei bis drei, sondern auch Funktion, Parodontologie, Hart- und Weichge-
websmanagement usw. Der Zahnarzt weif$ oft nicht, was der Zahntechniker technisch um-
setzen kann. Im Gegensatz dazu weif§ der Zahntechniker oft nicht, was biologisch/klinisch
moglich ist. Hier offenbart sich die Starke der Symbiose von Zahnarzt und Zahntechniker.
Was wird politisch zukiinftig sehr wahrscheinlich geschehen? Die Meisterpriifung fir die
Zahntechniker wird fallen. Jeder Geselle wird sich selbststandig machen kénnen. Der den-
tale Tourismus nimmt gleichermafSen zu. Die Bundesregierung gibt fir Zahnersatz inkl.
Kostenvon Zahnarzt, Zahntechniker und Material sage und schreibe gerade mal 2,5 % vom
Gesundheitsbudget aus. Legt man einen statistischen Bruttoverdienst zu Grunde, den das
Statistische Bundesamt Deutschland (alle Zahlen zu entnehmen bei www.destatis.de ) aus-
weist, rechnet hiervon einmal die 14 % Krankenkasse ab und davon 2,5 % fiir Zahnersatz
aus, so ergibt sich eine Summe, die der Patient fiir Zahnersatz im Jahr an die Krankenkasse
bezahlt, von immerhin 103,- € fiir Zahnarzt, Zahntechniker und Material — fir Mama,
Papa und 1,3 Kinder. Welche Leistungen konnen wir fir dieses Geld erwarten? Und vom
Staat wird es zukunftig sicherlich nicht mehr Geld geben.
Zuriick zur Asthetik. Wer sie beherrscht, wird zukiinftig gefragt sein. Man kann dsthetische
Versorgungen jedoch nur gemeinsam erbringen. Denn nur, wenn der Patient seinen Zahn-
arztund Zahntechniker vor Ortaufsucht,umalle dsthetisch relevanten Aspekte abzuklaren,
konnen wir ihn dauerhaft an uns binden. Alles was Maschinen fertigen kénnen, wird im
Ausland billiger produziert — und das betrifft nicht nur die Zahntechniker. Ich sehe in der
Individualitat fiir die meisten von uns Zahnirzte und Zahntechniker die beste aller Mog-
lichkeiten, dauerhaft und gut in unseren politischen Wirren und Irrungen zu tiberleben.
Die Politik wird sicherlich nichts fiir uns tun, zumindest nichts Entscheidendes. Tun wir es
also selbst. Und denken Sie daran, wer mit beiden Beinen fest auf der Erde steht, bewegt sich
nicht!

Ihr Stefan Schunke

ZWL 05 2005 «2|3»



inhalt

Verblendkeramik - ZT Frank Léring: Die X-Type Keramik nun auch fiir
L Zirkonoxidgeriste.

Bildverwaltung - ZTM Susann Ziilow und ZTM Stefan Ratzmann: Endlich ] i .
haben wachsende Papierberge von Zahnfarbenblttern, Fotos und Patienten- 10 Bildverwaltung—ZTM Susann Zilow, ZTM Stefan Ratzmann: Eine

daten ein Ende. Bildverwaltungssoftware, die mehr kann als nur Bilder verwalten

14 Websitegestaltung — Stefan Schneider: Inhaltliche und gestal-
terische Tipps fiir eine gelungene Homepage

18 Finanzierung — Redaktion: Auch das Dentallabor kann Patienten
aktivieren, sich fiir bessere Zahnversorgung zu entscheiden

19 Datenverarbeitung — Marcus Angerstein: Ein neues System fiir
Homepage und Online-Netzwerke

22 Kommunikationsmittel — Volker Zwick: Fiir die 100% Kommu-
nikation unterwegs gibt es jetzt die BlackBerry-Technologie

26 Finanzplanung Teil 2—AttilaFloricke: zeigt, wie man Liquiditats-
engpésse vermeidet

30 Zahntourismus—StephanEndmann, Patrick Lipke: Das Laborals
Magnet fiir ausldndische Patienten

35 Patientenkommunikation — Redaktion: Andreas Maier erklart
im Interview, worauf es beim Patientengesprach ankommt

38 Motivation Teil 1 —Tony Domin: nennt Zahlen und Fakten zum
Mitarbeiterengagement und deren Auswirkungen auf das be-
triebswirtschaftliche Ergebnis

42 Asthetik - Natascha Brand: ZTM Ulrich Gremm berichtet, welche
Faktoren zu einer gelungenen Versorgung beitragen

44 Vollkeramik-Dipl.ZT Olafvan Iperen: Die neue Zirkonoxidkeramik
NobelRondo fiigt sich dsthetisch in das bewdhrte Alumina Farb-
konzept

48 Verblendkeramik — ZT Frank Loring: Erste Resultate aus der
Praxis zu Zirox, der neuen Verblendkeramik fiir Zirkonoxidgertste

51 Metallfreie Restauration — Manfred Kern, Prof. Dr. Albert Mehl:
Mit vollkeramischen Versorgungen sind sehr hochwertige, dauer-
hafte Inlays, Onlays und Teilkronen mdglich

56 CAD-Navigation— Redaktion: Cercon move, die neue System-

Titelmotiv: Mit freundlicher Genehmigung von DeguDent GmbH. komponente von Gercon smart ceramics

«4|5)» ZWL 05 2005



ZAHNTECHNIK
ZW L Eiseiansy

Seite 62

DCS in Bad Soden - BdH Matthias Ernst: Ein Anwendertreffen der beson-
deren Art, trotz Flaute kamen wieder 140 Teilnehmer, um die neuesten
Erkenntnisse zum Thema Zirkonoxid zu erfahren.

59 Eventnews

62 DCSinBad Soden—BdH Matthias Ernst: das sechste DCS-Meeting
im Juni hatte es in sich —alles rundum zum Thema CAD/CAM und
Vollkeramik

64 Schulungszentrum - Redaktion: ZTM Jochen Peters und ZTM
Gerhard Scheid erldutern ihr Fortbildungskonzept

67 Zirkon-Verblendkeramik — Natascha Brand: Die X-Type-Kera-
mikfamilie ist jetzt mit der Zirox-Verblendkeramik komplett

68 Deutsche Produktion—Susann Luthardt: Die Reitel Feinwerktech-
nik GmbH produziert ausschlieBlich ,made in Germany*

laborprodukte

71 Laborprodukte

www interessantes im web

74 www - Interessantes im Web

3 Editorial
5 Impressum

Verlagsanschrift: OEMUS MEDIA AG
HolbeinstraBe 29
04229 Leipzig
Tel.:0341/48474-0
Fax: 0341/48474-2 90
zwl-redaktion@oemus-media.de
Verleger: Torsten R. Oemus
Verlagsleitung: Ingolf Débbecke
Dipl.-P&d. Jurgen Isbaner
Dipl.-Betriebsw. Lutz V. Hiller
Projektleitung:
Stefan Reichardt Tel. 0341/48474-222

reichardt@oemus-media.de

Anzeigendisposition:
Lysann Pohlann Tel. 0341/48474-208
pohlann@oemus-media.de

Abonnement:
Andreas Grasse Tel. 0341/48474-200
grasse@oemus-media.de

Creative Director:
Ingolf Débbecke Tel. 0341/48474-0
doebbecke@oemus-media.de

Art Director:
S. Jeannine Prautzsch Tel. 0341/48474-116
prautzsch@oemus-media.de

Chefredaktion:

Natascha Brand Tel. 08651/602053

(V.i.S.d.P.) brand@dentalnet.de

Redaktion:

Carla Schmidt Tel. 0341/48474-121
carla.schmidt@oemus-media.de

ZT Matthias Ernst Tel. 0931/55034

Betriebswirt d. H. ernst-dental@web.de

Lektorat:

H.u.l. Motschmann Tel. 0341/48474-125
motschmann@oemus-media.de

Erscheinungsweise: ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor erscheint
2005 mit 6 Ausgaben, es gilt die Preisliste Nr. 8vom 1. 1. 2005. Es gelten
die AGB.

Verlags- und Urheberrecht: Die Zeitschrift und die enthaltenen
Beitrage und Abbildungen sind urheberrechtlich geschitzt. Jede Ver-
wertung ist ohne Zustimmung des Verlages unzulassig und strafbar.
Dies gilt besonders fiir Vervielfaltigungen, Ubersetzungen, Mikrover-
filmungen und die Einspeicherung und Bearbeitungin elektronischen
Systemen. Nachdruck, auch auszugsweise, nur mit Genehmigung des
Verlages. Bei Einsendungen an die Redaktion wird das Einverstandnis
zur vollen oder auszugsweisen Veroffentlichung vorausgesetzt, so-
fern nichts anderes vermerkt ist. Mit Einsendung des Manuskriptes ge-
hen das Recht zur Verdffentlichung als auch die Rechte zur Ubersetzung,
zur Vergabe von Nachdruckrechten in deutscher oder fremder Sprache,
zurelektronischen Speicherungin Datenbanken zur Herstellung von Son-
derdrucken und Fotokopien an den Verlag tber. Fir unverlangt einge-
sandte Blcher und Manuskripte kann keine Gewahr tibernommen
werden. Mit anderen als den redaktionseigenen Signa oder mit Ver-
fassernamen gekennzeichnete Beitrage geben die Auffassung der
Verfasser wieder, die der Meinung der Redaktion nicht zu entsprechen
braucht. Der Verfasser dieses Beitrages tragt die Verantwortung. Ge-
kennzeichnete Sonderteile und Anzeigen befinden sich auBerhalb der
Verantwortung der Redaktion. Fur Verbands-, Unternehmens- und
Marktinformationen kann keine Gewahr tbernommen werden. Eine
Haftung fur Folgen aus unrichtigen oder fehlerhaften Darstellungen
wird in jedem Falle ausgeschlossen. Gerichtsstand ist Leipzig.

Bezugspreis: Einzelheft € 5,00 ab Verlag zzgl. gesetzl. MwsSt. Jahres-
abonnement im Inland € 25,00 ab Verlag zzgl. gesetzl. MwSt. Ktindi-
gung des Abonnements ist schriftlich 6 Wochen vor Ende des Bezugs-
zeitraums maglich. Abonnementgelder werden jahrlich im Voraus in
Rechnung gestellt. Der Abonnent kann seine Abonnement-Bestellung
innerhalbvon 2 Wochen nach Absenden der Bestellung schriftlich bei der
Abonnementverwaltung widerrufen. Zur Fristwahrung gentgt die
rechtzeitige Absendung des Widerrufs (Datum des Poststempels). Das
Abonnement verlangert sich zu den jeweils gltigen Bestimmungen um
ein Jahr, wenn es nicht 6 Wochen vor Jahresende gekuindigt wurde.



zahntechnik » news

kurzimfokus
EMF-Einheiten zum Sonderpreis

Cerec InLab-Anwender profitieren bis Jahres-
ende doppelt von der Kooperation Sirona und
BEGO Medical: Fiir sie erweiterte sich schon vor
Monaten das Spektrum der Mdglichkeiten ohne
Zusatzkosten. Keramik- oder Metallgeriist —
materialunabhangig treffen seitdem die fertigen
Gertiste innerhalb von 72 Stunden im Labor ein.
Jetzt gibt es die Herbstaktion bei infiniDent. Bis
Jahresende bietet infiniDent die EM- und EMF-
Einheiten von BEGO Medical zum Sonderpreis
an. Kronenkédppchen oder Briickengertist aus
Wirobond® C+ oder Bio PontoStar®++ ohne Be-
stell-Limit. Ab zehn Einheiten nimmt jedes Labor
an einer zusatzlichen Gewinnaktion teil. Haupt-
preis: Fiir weitere 12 Monate die EMF- und EM-
Einheiten zum Aktionssonderpreis.
www.infinident.de

IKK-Direkkt gegen Billigzahnersatz aus Polen
Als Reaktion auf den zweifelhaften Vorstol der
AOK Brandenburg, fiir Zahnersatz aus Polen zu
Dumpingpreisen zu werben, entgegnet Ralf Her-
mes, Vorstand der IKK-Direkkt: ,,Derlei Experi-
mente wird es mit der IKK-Direkkt nicht geben.
Wir legen groen Wert darauf, unseren Versi-
chertenauch weiterhin einen qualitativ hochwer-
tigen Zahnersatz, ausgefiihrt durch regionale In-
nungsbetriebe, zu bieten. Und hierzu gehért
ebenso der Service einer mitunter notwendigen
wiederholten Anpassung wie die Erfiillung von
Garantieanspriichen durch den Vertragszahnarzt
vor Ort. Wir werden es unseren Versicherten
nicht zumuten, bei notwendigen Nachanpassun-
gen oder zur Méngelbeseitigung nach Polen fah-
ren zu missen. “ www. ikk-direkkt. de

Initiative:,,Ldcheln schenken!*

Als Zahnarzt oder Zahntechniker gehdrt es zum
beruflichen Alltag, das Lécheln der Patienten zu
fordern. Doch gibt es leider auch Menschen, die
einfach nicht mehr ldcheln kénnen — und dies
gleichin mehrfacher Hinsicht: Denn viele Frauen,
die Opfer hduslicher Gewalt wurden, leiden nicht
nur unter den unsichtbaren Spuren ihres
Martyriums, sondern weisen auch oftmals
Zahnprobleme als direkte oder indirekte Folge
von Gewalteinwirkung auf. Mit der Aktion
,Ldcheln schenken!* unterstiitzt jetzt der Verein
Wieder Lachene.V. diese Frauen—und appelliert
gezieltan zahnérztliche Praxen und Dentallabors,
sich durch unentgeltliche Leistungen oder Spen-
denan der Initiative zu beteiligen. Infos beim Ver-
ein unter Tel.: 0 61 88/99 16 95, www.wieder-
lachen.com oder unter www.degudent.de
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DENTAGEN Generalversammlung 2005:
Eine Genossenschaft auf der Uberholspur

Im fiinften Jahr des Bestehens der zahntechni-
schen Genossenschaft konnte Vorstandssprecher
Dieter Rust auf der Generalversammlung ein-
drucksvolle Zahlen présentieren. Die Mitglieder-
zahl stieg um 30 % auf 700 Mitglieder. 43 Lieferan-
ten bewirken einen Zentralregulierungsumsatz
von iiber 21 Mio. Euro. Die Bilanzsumme konnte
um 18,8 % auf3.906.000 € erhoht werden. Das Ei-
genkapital der Genossenschaft betrdgt mittler-
weile mehr als 317.000 €. Im Mittelpunkt der Ar-
beit des Jahres 2005 steht die betriebswirtschaft-
liche Beratung der kleinen und mittleren Betriebe.
Hierbei geht es nicht um Massenveranstaltungen,
sondern um individuelle, konkrete Beratungen
vor Ort. Zur Qualifizierung der Mitgliedsbetriebe
gehort auch die Einrichtung von fiinf Arbeitskrei-
sen, die sicherstellen, dass DENTAGEN sich stets
an der Spitze des technischen und betriebswirt-
schaftlichen Fortschritts befindet. DENTAGEN
setzt auf Kooperation zwischen den einzelnen Mit-
gliedsbetrieben, aber auch zwischen Zahndrzten
und Zahntechnikern. Beispielhaft hierfiirist die Ko-
operation mit der Implantologischen Genossen-

DT&SHOP Katalog 2005/2006:

Die Mitglieder des DENTAGEN-Aufsichtsrates
(v. l. n. 1.): Stellv. Aufsichtsratsvorsitzender Wolf-
gang Altmann, die Aufsichisratsmitglieder Uta
Wiedow und Gerd Natt sowie der Aufsichtsrats-
vorsitzende Karl-Heinz Maurer.

schaft fiir Zahnarzte (1GZ). Zwischenzeitlich haben
mehr als 60 DENTAGEN-Mitglieder die Zertifizie-
rung zum Fachlabor firr Implantat-Prothetik erhal-
ten. Als Instrument der Qualifizierung gilt das von
DENTAGEN und IGZ gemeinsam gegriindete Insti-
tutflirzahnmedizinische und zahntechnische Fort-
bildung, das aktuelle Forthildung zu angemesse-
nen Konditionen ermdglicht.

www.dentagen.de

800 Seiten mit uber 38.000 Artikeln

Der neue DT&SHOP Katalog
2005/2006 prasentiert wie je-
des Jahr, in Deutsch, Englisch,
Franzosisch und Niederlan-
disch, auf mehr als 800 Seiten
iiber 38.000 Artikel fiir den tag-
lichen Laborbedarf. Die aktuel-
len Neuheiten werden auf 32
Seiten prasentiert.

Ein neues Gesicht hat der Lava-
Folder im Innenteil des Kata-
logs erhalten — Layout und In-
halt sind neu (berarbeitet.
Auch die Berufshekleidung
FINODRESS der Marke FINO ist
ein Hingucker. Das Besondere
sind die Models: NurDT&SHOP
Mitarbeiter durften bei den
Fotoshootings mitmachen. Die DT-Collection
ist dieses Jahr ein Extra-Beileger. Auf iber 48
Seiten zeigen sich 480 attraktive Produkte re-
nommierter Designer. Weiterhin gilt das Bo-
nus-Programm von DT&SHOP. Wie bei dem
bekannten Bonusprogramm ,Miles and More*

~TE RN A = e e Ol
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der Lufthansa kénnen mit
‘l jeder Bestellung aus dem
dentalen  Hauptkatalog
Punkte gesammelt wer-
den, die dann fiir die
Collection-Artikel  einge-
|6st werden kdnnen.
Wie nicht anders zu erwar-
ten, ziert den Katalogtitel
wieder ein Kunstwerk. Der
TitelwurdeaufderIDS 2005
vomKiinstler Bonifacho ge-
malt: Zahne, die in den ein-
zelnen Rastern dargestellt
sind. Auf Wunsch ist neben
dem Katalog auch eine Bestell-CD
erhaltlich. Sie bietet nicht nur alle Sicher-
heitsdatenblatter der Marke FINO, sondernauch
Features wie alle Informationen auf einen Blick
und eine schnelle Produktsuche. Die Bestell-CD
kann auch die Bestellungen optimieren: ist die
portofreie Grenze nicht (iberschritten, kommt
eine Meldung mit dem noch fehlenden Betrag.
www.dt-shop.com
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Forderung von Innovationen:

Kimmel Zahntechnik unter den innovativen TOP 100

Einrenommiertes Giitesiegel zeichnetab so-
fort die Kimmel Zahntechnik GmbH aus: Die
Koblenzer gehéren zu den innovativen TOP
100 der mittelstdndischen Unternehmen
Deutschlands. Prof. Dr. Nikolaus Franke,
Professor fiir Entrepreneurship und Innova-
tion, Wirtschaftsuniversitdt Wien, unter-
suchte den zahntechnischen Betrieb und
fast 200 weitere Mittelstandler in einer Ver-
gleichsstudie auf die Forderung von Innova-
tionen und ihren systematischen Umgang
mit diesen. Schirmherr Lothar Spéth iiber-
reichte den Geschaftsfiihrern von Kimmel
Zahntechnik Andreas Kimmel, Franz Noll

Schirmherr Lothar Spiith zeichnet Kimmel Zahn-
technik, Koblenz, aus.

und Werner Schwartz im Juni in Berlin die
begehrte Auszeichnung.

Um in den Kreis der TOP 100 aufgenommen
zuwerden, missen sich die Bewerber in finf
verschiedenen Disziplinen beweisen: Inno-
vationserfolg, Innovationsklima, innovative
Prozesse und Organisation, innovationsfor-
derndes Top-Management sowie Innovati-
onsmarketing. Den Teilnehmern eroffnet die
Studie wichtige Chancen: Starken und
Schwachstellen werden identifiziert und der
brancheniibergreifende Vergleich mit ande-
ren Unternehmen bietet die Mdglichkeit,
noch besser zu werden.

Studie:

Strukturwandel im
Dentalmarkt weist die Zukunft

Weiterhin sinkende Anteile an den Leis-
tungsausgaben der gesetzlichen Kran-
kenversicherung flr Zahnersatz und
zahnarztliche Behandlung bei insgesamt
steigendem Marktvolumen, Wachstums-

.ﬂ:ﬁ m'y.-un.!"‘

impulse der Dentalindustrie im Export
und Kostenersparnisse durch einen glo-
balisierten Materialeinkauf: dies ist das
Spannungsfeld, indem sich der deutsche
Dental-Gesamtmarkt auf die wachsende
Eigenbeteiligung der Patienten vorberei-
ten muss. Diesen Schluss zieht die dostal

8|9

& partner management-beratung gmbh,
Neufraunhofenausihreraktuellen Markt-
studie (iber den Dentalmarkt in Deutsch-
land unter Einbezug von Entwicklungen
in anderen EU-Léndern. Der deutsche
Dentalmarkt profitiert dabei von einer zu-
nehmenden Konzentration auf groBere
Einheiten und liefert wichtige Erfah-
rungswerte flir die anderen Leistungser-
bringermarkte.

Die Rationalisierungsdynamik hat auch
auf die Dentallabore (ibergegriffen. Der
seit 1995 bis 2004 stetig gewachsenen
Anzahl an Betrieben (6.769 auf 7.884)
stehen immer weniger Beschaftigte ge-
geniiber (81.803 auf 66.446). Gleichzei-
tig steht der Markt durch zunehmende
Importe aus Asien und Osteuropa unter
gewaltigem Preisdruck. In einem Art
-oanduhreneffekt® splitten sich die
groBen, auf Produktionseffizienz oder
Hightech-Zahntechnik setzenden Ge-
werbelabore und die kleinen, quasi Frei-
berufler-Labore auf. Die seit 2000 gleich
bleibende Zunahme an Betrieben von
rund 100 pro Jahr deutet auf ,Notaus-
griindungen® hin. Dies wird den Markt
zusétzlich unter Preis- und Qualitats-
druckbringen, die Patientenaber letzthin
entlasten.

www.dostal-partner.de

Lukratives Bonussystem:

Mit DeguSmiles
Pramien sichern

Fortbildung und Fun weiB Christian Brandt, Inhaber
derJung Zahntechnik in Wertheim, clever miteinan-
der zu verbinden. Denn fiir seine DeguSmiles, die
Bonuspunktefiirtreue DeguDent-Kunden, sahnteer
zundchst ein Labor-Training mit dem begehrten Re-

Mit sichtbarer Vorfreude nimmt Christian Brand, La-
borleiter der Zahntechnik Jung (1.), die fiir DeguSmiles
eingetauschte Vespa entgegen.

ferenten Jochen Peters ab—und jetzt eine schnittige
Vespa. Denrassigen italienischen Flitzer hatihm Pe-
ter Mielke, Regionalverkaufsleiter bei DeguDent,
iibergeben.
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FARB.ZIMMER
als virtuelles Schaumodell in
der Zabnarztpraxis.

Susann Ziilow

Protec Dentallabor GmbH
Waterloohain 9

22769 Hamburg
www.protec-dentallabor.de

Stefan Ratzmann
ZahnPROjekt
Leverkusenstr. 54
22761 Hamburg
www.zahnprojekt.de
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Das FARB.ZIMMER

Jeder kennt das Problem im Labor: wachsende Papierberge mit Patien-
tendaten, Fotos und Zahnfarbenblitter, deren Archivierung immer un-
ibersichtlicher wird und wichtiges Vergleichsmaterial, das nicht mehr
auffindbar ist oder ungenutzt bleibt. Um diesem Chaos zu begegnen,
entwickelten die Hamburger Zahntechnikermeister Susann Ziilow und
Stefan Ratzmann eine Bildverwaltungssoftware, die weitaus mebr kann

als nur Bilder verwalten.

» ZTM Susann Ziilow, ZTM Stefan Ratzmann

r I ~:glich kommen Patienten in unsere
Laborriume, meist auf Grund einer
Terminabsprache, oft jedoch auch

unangemeldet. Wir suchen die Zahnfarbe

aus, diskutieren mit den Patienten iber ihre

Winsche und Vorstellungen und doku-

mentieren diese anhand von Fotos. Unserer

Philosophie zufolge erarbeitet der Techni-

ker, welcher die Arbeit durchfiihrt, auch

die Zahnfarbe mit den Patienten. Daraus
entwickelten sich im Laufe der Zeit zahl-
reiche individuelle Zahnfarbenblatter und

Fotodokumentationen, die nicht immer

vollstindig waren, weil eine tibereinstim-

mende Datenerfassung im Stress des Ar-
beitsalltages oftmals vergessen wurde. Mit
dem Einzug der digitalen Fotografie stellte
sich fiir uns zudem die Frage, wie wir die

Bilder archivieren, und was noch wichtiger

ist, schnell wieder finden konnen. Sicher

gibt es Archivierungssoftware im Internet
oder als Beigabe beim Kauf einer Digital-
kamera gratis dazu.

Diese Software eignet sich jedoch nicht

wirklich fiir unsere Anforderungen und

wirde nur zum Teil unseren Anspriichen
genugen. Also entschlossen wir uns eine

Software zu entwickeln, die unseren Vor-

stellungen und Wiinschen gerecht wird. Sie

sollte leicht bedienbar sein, Arbeitsabliufe
dokumentieren und reproduzierbare Er-
gebnisse erzielen. So entstand das

FARB.ZIMMER, ein Fotoprogramm mit

Bildbearbeitungsmoglichkeiten und Ar-

chivierungsprogramm speziell fur die

Zahntechnik.

Ein Programm mit zahlreichen
Optionen
Zuerst wird ein Datenblatt des Patienten mit
Name, Telefonnummer, Geschlecht, Geburts-
datum, Erreichbarkeit etc. eingerichtet.
Durch eine SMS- oder E-Mail-Funktion kann
man dem Patienten noch einmal einfach und
schnell in das Labor bitten oder einen Termin
verandern. Auf diesem Datenblatt findet man
zudem Tabellen zur detaillierten Definition
der Zahnfarbe, wie beispielsweise Chroma,
Textur, Glanzbrand und weiterer dentaler
Komponenten wie Zahnlinge, Uberbiss und
inzisale Breite. Der nachste Schritt betrifft die
Aufnahmeposition in der Fotografie. Fiir eine
funktionierende Kommunikation mit dem
Zahnarztund auch innerhalb des Laborsistes
sehr wichtig, uibereinstimmende und gleich
bleibende Parameter fiir die Fotografie einzu-
halten. Daher gibt die Software eine Reihe von
Positionen vor. Der Techniker kreuzt per
Mausklick an, was er aus welcher Position
heraus fotografiert hat, zum Beispiel eine Ge-
samtaufnahme des oralen Umfeldes, Lachli-
nie, lichelnd, Nachbarzihne, Zahn von inzi-
sal usw. Das Programm sortiert auf Grund
dieser Schemata anschliefSend die Abbildung
in die passenden Ordner ein, die sogenannte
,»Galerie“. Dort werden die Bilder zum einen
unter den Patientendaten gespeichert,zuman-
deren gibt es jedoch auch die Moglichkeit die
Fotos beispielsweise unter der Option ,,Sei-
tenzahn®, ,Frontzahn“ oder ,,Implantat“ ab-
zulegen. Damit schafft man eine Visualisie-
rung mit diversen Vergleichsmoglichkeiten.
Die aufgenommenen Daten werden auf ein
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ausdruckbares Blatt tibernommen und so
kommen wir nun zu der eigentlichen Zahn-
farbbestimmung mithilfe des grafischen
Zahnschemas. Hier konnen die individuellen
Eigenschaften der Zahne vom Techniker ver-
merkt werden. Es gibt zwar bereits Pro-
gramme, die fihig sind ausschliefSlich die
Zahnfarbe zu bestimmen, konnen jedoch
nicht die dazugehorigen Fotos archivieren.
Hier setzt FARB.ZIMMER an und dient so-
mit der Ergdnzung dieser bereits gangigen
Messprogramme. Sowohl die individuelle Er-
fassung als auch die ordentliche Verwaltung
der Dokumentation ergeben auf diese Weise
ein noch differenzierteres Bild der abzuneh-
menden Farbe. Das Blatt zur individuellen
Erfassung kann anschliefSend wieder einge-
scannt und in der Patientendatei abgelegt
werden, sodass es bei Bedarf schnell auffind-
bar ist. Dazu dient eine umfangreiche Such-
funktion, in der man nach unterschiedlichen
Kriterien auf die Daten zugreifen kann.

Standardisierte Eingaben erleichtern
die praktische Arbeit
Der Techniker kann an seinem Keramikar-
beitsplatz die entsprechenden Patientendaten

WE) e sl
| e L ——— p—
Py e )
= &
et oo
Erpew g
-
= &
- -ni- -
E
il
Patientendatenblatt.

entweder iber den Computer abrufen oder sie
per Ausdruck am Arbeitsplatz einsehen. Die
Krone wird anhand des Datenblattes ge-
schichtet.

Die standardisierte Eingabe verhindert, dass
beispielsweise Informationen tiber die Textur,
des Glanzgradesetc. vergessen werden. So ste-
hen dem Techniker stets die gleichen vollstin-
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Individuelle Zahnfarbe.

Virtuelles Schaumodell fiir die Zahnarztpraxis.

~ _kontakt:

Jan Slomski
Dentalimpulse
Stilldorfer Kirchweg 133
22589 Hamburg

Tel.: 040/63 65 20-23
Fax:040/63 65 20-26
www.dentalimpulse.de
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digen Daten zur Verfiigung, was zum einen
die Qualitat sichert und zum anderen die Feh-
lerquote verringert. Um die Dokumentation
zu vervollstandigen, kommen die Patienten
nach dem FEinsetzen der Arbeit nochmals ins
Labor. Die fertige Arbeit wird nun endgiiltig
dokumentiert und in die ,, Galerie* eingefiigt.

Die , Galerie” unterstiitzt den

Zahnarzt bei der Patientenberatung
Das ganze System kann dem Zahnarzt per
Internet und personlichem Log-in zur Ver-
figung gestellt werden. Er kann so die
stetig wachsende ,,Galerie“ als virtuelles
Schaumodell nutzen, da das Programm, wie
bereits erwahnt, mit einer Suchfunktion
ausgestattet ist, die dem Zahnarzt ermog-
licht, den Patienten Vergleiche aufzuzeigen.
Eswirdihm leicht gemacht, den Unterschied
zwischen einer VMK-Krone und einer Voll-
keramikkrone, oder einer Briicke im Ver-
gleich zu einem Implantat, darzustellen. Der

Zahnarzt hat nun mit dieser ,,Galerie® der
digitalen Schaumodelle eine weitaus
grofSere Palette von Demonstrationsobjek-
ten zur Auswahl als mit den bisherigen drei-
dimensionalen, kostspieligen Modellen.
FARB.ZIMMER dient somit dem Arzt
gleichzeitig als verkaufsforderndes An-
schauungsmaterial und zur Kundenbin-
dung. Selbstverstandlich hat der Zahnarzt
keine Moglichkeit, auf die Patientendaten
zuzugreifen. Thm steht ausschliefSlich ano-
nymes Fotomaterial zu Anschauungs-
zwecken offen. Auch im Labor ist der Da-
tenschutz gewihrleistet, denn gesichert
durch ein Passwort ist es dem unbefugten
Techniker nicht moglich, Patientendaten in
irgendeiner Form zu bearbeiten.

In vielen Laboren ist der Einsatz von Com-
puter noch nicht selbstverstandlich und be-
schrankt sich hiufig nur auf das Schreiben
von Rechnungen. Dem mochte das Bildver-
waltungssystem mit einer unkomplizierten
Benutzeroberflache entgegentreten. Dieein-
fache Anwendung soll die Schwellenangst
ungeiibter Techniker im Umgang mit dem
Computer reduzieren.

Fazit: zufriedene Kunden und
gesicherte Qualitat

Zusammenfassend konnen wir erkldren,
dass zum einen die Anwendung des Systems
in unserem Labor zu einer Arbeitserleichte-
rung und einer hoheren Kundenzufrieden-
heit auf Grund der Qualitdtssicherung ge-
fihrthat. Zumanderenerleichtertes die Zu-
sammenarbeit mit Zahnirzten in anderen
Stadten, denen es nicht moglich ist, uns ihre
Patienten personlich zu schicken. Dazu
wird dem zahnirztlichen Kunden eine Li-
zenzversion der Software zur Verfiigung
gestellt. Die Helferin fiillt, ebenso wie der
Techniker, das Datenblatt des Patienten
aus, arbeitet die Positionen ab, der Behand-
ler fotografiertund schicktdie Datenan das
Labor. Auf Grund dessen, dass Labor und
Praxis das gleiche Formular nutzen, ent-
steht eine perfekte Abstimmung. Die jeder-
zeit abrufbare, exakte Dokumentation ver-
ringert die Fehlerquote und senkt die Kos-
ten. Doch das Potenzial des Programms ist
noch lange nicht ausgereizt. Die Verkniip-
fung mit den gingigen Rechnungs- und
Verwaltungsprogrammen eroffnet viele
Moglichkeiten, wie zum Beispiel Kosten-
voranschlige visuell zu unterstreichen. Der
Phantasie sind dabei keine Grenzen gesetzt,
um die Anwendungen zu verbessern und zu
erweitern. 4
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Stefan Schneider, 37 ist Ge-
schéftsfiihrer Beratung der woa wer-
beagentur. Er entwickelt und betreut
das Thema Internet-Gestaltung und
Technik in der woa werbeagentur-
Gruppe seit 1997,
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Gehen Sie online

Fiir viele Menschen ist das Internet mittlerweile das Recherchemedium
Nummer eins geworden. Ein attraktiver Webauftritt bringt dem Labor
zablreiche Vorteile. Doch was macht eine gelungene Homepage aus und
wie stelle ich sie ins Netz? Der Kommunikationsprofi Stefan Schneider,
Wiesbaden, gibt Tipps, wie man sein Unternebmen inhaltlich und gestal-

terisch ins rechte Licht riickt.

» Stefan Schneider

ugegeben, Begriffe wie HTML,
ZXHTML, PHP oder CSS lassen den

Normalbiirger vollig kalt. Ein we-
nig besser fithlt man sich vielleicht bei Java
oder ,,Action Scripting“. Da kann man sich
dann einen berauschenden Sonnenunter-
gang am Strand einer wundervollen Insel
oder vielleicht irgendwas mit James Bond
vorstellen—aber, weit gefehlt. Wir bewegen
uns noch immer in der Begrifflichkeit des
Internets.
Das Medium nimmt immer mehr Raum im
allgemeinen Leben der Deutschen ein. Laut
der  Arbeitsgemeinschaft  Online-For-
schung (AGOF) sind mittlerweile 55 % al-
ler Deutschen im Internet. Dabei ist die
Gruppe der Minner mit ca. 55% starker
vertreten als die Gruppe der weiblichen
Nutzer mit 44,8 %. Im Ranking der Alters-
gruppen holen die so genannten Silver Sur-
fer (50 Jahre und ilter) mit einem Anteil
von 23,4 Prozent im Internet immer weiter
auf. Mit einem kleinen Vorsprung fithrend
bleibt allerdings die Gruppe der 30- bis 39-
Jahrigen miteinem Anteil von ca.25%. Die
meisten User gehen hauptsichlich zu
Hause ins Netz der Netze (ca. 82%), ge-
folgt von knapp 41%, die am Arbeitsplatz
die Chance des Webzugangs nutzen. Eine
der interessantesten Anderungen hat sich
bei der Nutzung des Internets ergeben —
und zwar ist es nicht mehr nur Kommuni-
kationsmedium, sondern verstirkt Infor-
mationsmedium. Mit jeweils knapp 70%
liegen die E-Mail-Kommunikation und die
Informationsrecherche gleichauf. Danach
folgen in bedeutendem Abstand Schwer-
punkte wie Online-Banking und Online-
Shopping.

Beratung und Preise stehenim
Vordergrund

Erginzt wird diese Studie mit den Erkennt-
nissen aus der W3B-Studie (www-Benutzer-
Studie) von Fittkau & Maafs, die den ,,Kauf-
berater Internet immer weiter in den Fokus
riicken sieht. So gehen zwischenzeitlich zwei
Drittel der Internetnutzer in Deutschland ge-
zieltins Internet, um sich ausschliefSlich iiber
Produkte und Dienstleistungen zu informie-
ren. Erstaunlich ist dabei die Tatsache, dass
nach dieser Onlinerecherche wiederum ca.
66 % in ein Geschift vor Ort gehen, um das
Produkt oder die Dienstleistung zu erwer-
ben. Dabei wird die Bereitstellung von Hin-
tergrundinformationen vom Informations-
anbieter sehr wohlwollend aufgenommen
und berticksichtigt. Und als wichtigste Er-
kenntnis konnte man feststellen, dass 50 %
der User auch dort kaufen, wo sie vorher die
Informationen im Internet gefunden haben.
Aber auch der Preis spielt gerade bei den In-
ternet-Usern eine wichtige Rolle. So ist ei-
nerseits die Information um das Thema oder
Produkt wichtig, aber gewunscht werden
grundsitzlich auch Informationen zum
Preis.

Was kann also unternommen werden, um
diesen Erkenntnissen Rechnung zu tragen?
Jeder Unternehmer sollte die Chancen des
Mediums Internet nutzen und neue Kunden
gewinnen oder Interessenten generieren —
auf Seiten der Zahnmediziner sowie auf Sei-
ten der Patienten. Deshalb sollte auch die
Scheu vor dem direkten Kontakt zum Pati-
enten abgelegt werden, denn er kann fur je-
des Zahnlabor der erste und direkte Weg zu
neuen Auftrigen sein.

Deshalb: Stellen Sie Thr Unternehmen online!



Durch Gefiihle leiten wir Menschen
Wichtig ist neben der Information auch die
Emotion. Lassen Sie Ihr Zahnlabor im In-
ternetsprechen, nicht nur mit geschriebenen
Worten, sondern insbesondere mit Bildern
und Farben. Denn die Farbpsychologie ist
ein wichtiger Faktor (siehe Kasten: ,Die
Psychologie der Farben“). Lassen Sie sich
aber nicht nur davon leiten. Arbeiten Sie zu-
allererst die wichtigsten Fakten tiber Thr Un-
ternehmen heraus.

Der lange Weg ins Web
Fur den Startin ein erfolgreiches Internetkon-
zept sollten folgende Spielregeln beachtet
werden:
I) Erstellung eines schriftlichen Konzepts
Welche Inhalte sollen transportiert werden?
II) Erstellung eines Ablaufplans
In welcher Reihenfolge und Struktur soll die
Homepage aufgebaut werden?
III) Fiillen Sie die Struktur mit Leben
Welche Texte, welche Bilder, welche Farben?
IV) Screendesign
Wie kann ein Gestaltungsraster aussehen?
Und wie kann es auf alle Seiten innerhalb des
Konzepts umgesetzt werden?
V) Programmierung
Welche Technik soll verwendet werden? Mit
welcher Software soll das Projekt realisiert
werden?

Grundsétzlich gilt: HTML ist die
digitale Grundlage des Internets
Die Grundlage der Online-Kommunikation
ist die Auszeichnungssprache ,,Hypertext
Markup Language® (kurz: HTML). Auf Ba-
sis dieser Auszeichnungssprache werden alle
Inhalte wiedergegeben. Sie sollte die giiltigen
Standards beriicksichtigen (W3C-Konsor-
tium; www.w3.org), um eine optimale Dar-
stellung aller Inhalte der Seite durch mog-
lichst alle Browser zu gewihrleisten. Die
weltweit gangigsten Browser sind: Micro-
soft Internet Explorer, Mozilla Firefox, Ap-
ple Safari und Opera. Dabei hat allein der
MicrosoftInternet Explorer lauteiner Statis-
tik von OneStat.com aus dem Jahr 2004 ei-
nen Marktanteil weltweit von 94,8%. Die
restlichen Anteile verteilen sich dann auf die
oben genannten Browser und weitere. Wo-
bei das nicht fiir die Qualitit des Produktes
sprechen muss, sondern vielmehr mit der
Marktmacht der Firma Microsoft zu verbin-
den ist. Allerdings gewinnt gerade der neue
Browser von Firefox immer mehr Freunde in
Deutschland (kostenloser download unter:
www.mozilla-europe.org).

websitegestaltung « wirtschaft

Software - Dein Freund und Helfer

Es gibt viele Moglichkeiten eine Internetseite
zu erstellen. Die einfachste Art und Weise ist
es, mit bestehenden Layout-Templates des
Providers zu arbeiten und diese nach eigenen
Wiinschen und Inhalten zu adaptieren. Dabei
muss man allerdings Abstriche im Komfort
und bei eigenen Winschen machen.

Sollen aber tatsichlich eigene Ideen verwirk-
licht werden, so wird eine professionelle Soft-
ware benotigt. Eine Empfehlung kann aller-
dings nur fiir zwei Produkte ausgesprochen
werden: Macromedia Dreamweaver oder
Adobe GoLive. Diese beiden HTML-Edito-
ren bieten leistungsfihige Tools an, mit deren
Hilfe eine Website einigermafSen einfach und
ziigig erstellt werden kann. Grundsitzlich gilt
aber auch, man sollte einige Grundbegriffe
desHTML beherrschen (Buchtips: ,,HTML“
von Christian Wenz und Tobias Hauser,
Markt+Technik Verlag; ,,Webseiten pro-
grammieren und gestalten — HTML, CSS,
JavaScript, PHP, Perl, MySQL, SVG und
Newsfeeds“ von Mark Lubkowitz, Galileo
Press), denn nurso lassen sich wirklich brauch-
bare Websites schreiben und die Anpassungen
andie verschiedenen Browser-Typen editieren.

Struktureller Aufbau einer Website
Wichtig fiir den spiteren Besucher der
Website ist die Kennzeichnung und Bedeu-
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Eine Homepage in Dream-
weaver unter Verwendung von
CSS. Die Inhalte der Website
konnen wihbrend der Program-
mierung nicht genau zugeordnet
werden, weil Inhalte und Forma-
tierung voneinander getrenn sind.

Vollstandige Abbildung

der Homepage im Internet durch
die automatische Verkniipfung
der CSS-Datei mit den program-
mierten Inbalten.
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Die Psychologie der Farben

Blau steht fiir Sympathie, Harmonie,
Freundlichkeit, Treue, Vertrauen, Zuver-
lassigkeit, aberauch fiir Klte, Kiihle und
Sauberkeit.

Rot steht fiir Gliick, Freude, Energie,
Liebe, aberauch fiir Hass, Leidenschaft,
Impulsivitat, Zorn und Verfiihrung.

Orange stehtfiir das Erfrischende, das
Modische, das Lustige, die Geselligkeit,
die Warme, die Energie, aber auch fiir
die Aufregung und die Begierde.

steht fir Optimismus, Lebens-
freude, erfrischend, Luxus und Reich-
tum, aber auch fiir Neid, Eifersucht,
Geiz, Unsicherheit, Gefiihllosigkeit, bit-
ter und giftig.

Griin steht fiir Nattirlichkeit, Frihling,
Hoffnung, Zuversicht, Frische, Gesund-
heit und Jugend.

stehtfiir Licht, Glaube, das Ideale,
das Gute, das Neue, Sauberkeit, Be-
scheidenheit, die Neutralitét, die Klug-
heit, die Wissenschaftund die Genauig-
keit.

Grau steht fir das Abweisende, die
Neutralitdt, die Gefihllosigkeit, die
Gleichgiiltigkeit, das Alte, aber auch fiir
Bescheidenheit, die Funktionalitit, die
Sachlichkeit und Piinktlichkeit.

Schwarz steht fiir Dunkelheit, Leere,
Bedréngnis und Einsamkeit, aber auch
fiir Konservativ, Modern, Sachlich und
Funktional.

__kontakt:

woa werbeagentur
Kaiser-Friedrich-Ring 1

65185 Wiesbaden

E-Mail:
schneider@woa-wiesbaden.de
www.woa-werbeagentur.de

tung der Informationsinhalte. Durch die
Vielzahl unterschiedlicher Inhalte und
Ebenen ist es von grofSer Wichtigkeit, dass
die unterschiedlichen Textblocke so ge-
kennzeichnet sind, wie der Besucher sie er-
warten wird: so sind Links farbig auszu-
zeichnen oder durch einen Unterstrich her-
vorzuheben. Uberschriften sollten als sol-
che auch durch die Typografie und die
Grofe als solche eindeutig erkennbar sein
und dem Text zu einer grundsitzlichen
Struktur verhelfen.

Seitengestaltung (Screendesign)
Nicht zu unterschitzen ist bei der gesamten
Seitengestaltung der Navigationsbereich.
Neben allen anderen Inhalten ist die Navi-
gation das Schliisselelement fiir die Ver-
kniipfungen innerhalb einer Homepage.
Deshalb kommt ihr auch eine wichtige und
tragende Rolle zu. Dabei sollte die Naviga-
tion so angelegt sein, dass sie moglichst viele
Benutzer sofort verstehen und mit ihr umge-
hen konnen. Fiir die Benutzerfithrung ist es
grundsatzlich besser, dem Besucher immer
nur moglichst wenige Varianten zur Ziel-
fithrung anzubieten, damit er sich zwischen
den Seiten nicht verliert — das nennt man
dann ,,Lost in Hyperspace*.

In der aktuellen Diskussion stehen viele
Webseiten von offentlichen Institutionen,
die nach einer neuen Verordnung ,,barriere-
frei“ gestaltet sein missen. Dies soll Men-
schen mit korperlichen Einschrankungen
eine Chance geben, das Medium Internet
auch fur sich zu nutzen.

Die Barrierefreiheit der Websites optimiert
den Produktionsprozesses. Denn diese Art
der Webseitenerstellung erfordert eine logi-
sche Struktur aller Inhalte des Angebots.
Wirklich realisierbar wurden barrierefreie
Homepages jedoch erst durch die Weiter-
entwicklung der so genannten ,,Cascading
Style Sheets“ (CSS). Die CSS sind eine For-
matierungssprache fur HTML-Seiten. Um
ein solches Angebot selbst zu erstellen, wird
mehr benotigt als nur Grundkenntnisse im
Bereich HTML und xHTML (eine Weiter-
entwicklung von HTML).

Der Trend geht zur ruhigen Seite
Es ist immer ein individueller Prozess, eine
Homepage zu entwickeln. Dafiir gibt es
keine inhaltlich oder gestalterisch allge-
meingtltigen Regeln. Erlaubt ist, was sinn-
vollistund Spafd macht. Nattrlich immerim
Bezug auf eine optimierte zielgruppenaffine
Realisation. Denn kein Besucher einer Web-

site wartet heute lange auf die vollstindige
Darstellung der Seite, wenn diese eine zu
lange Ladezeit benotigt. Nur eine feste Regel
sollte jeder Anbieter einer Website bertick-
sichtigen: die Regeln des §6 im Deutschen
Teledienstegesetz, wie z. B die Impressum-
Pflicht. Grundregel sollte eine gute und vo-
rausplanende Organisation sein. Jedes Bild
muss im Konzept in Frage gestellt werden,
da es Ladezeit benotigt. Wichtig ist auch die
vorbereitende Bildbearbeitung in Bezug auf
GrofSe und Darstellung.

Ist die Vorbereitungsphase abgeschlossen,
kann mit der eigentlichen Umsetzung der
Homepage begonnen werden. Dabei geht
der Trend in der Webdesignentwicklung
ganz klar zu einer ,,ruhigen® Gestaltung der
Seiten. Auch die Flash-Technologie wird
sparlicher, dafir jedoch zielgerichteter ein-
gesetzt. So werden heute keine dreidimen-
sionalen, rotierenden oder gar ,explodie-
rende“ Buttons oder Bilder verwendet.
Grundsitzlich gilt wieder der gute alte
Spruch: Form follows function.

Ziel eines Webdesigns ist die Opti-
mierung der Online-Kommunikation
Die technischen Moglichkeiten, die dieser
Kommunikationskanal bereitstellt, sollten
mit dem Kommunikationsziel abgeglichen
werdenund punktuelle Verwendung finden.
Nicht alles was machbar ist, ist auch sinn-
voll. Deshalb ist ein gutes inhaltliches Kon-
zept die Grundvoraussetzung fiur gutes
Screendesign. Oder um es auf den Punkt zu
bringen: schnell, knackig und kompetent.
Die gestellten Anforderungen an Know-
how zu Technik und Gestaltung sind hoch
und der Website-Besucher goutiert eine
gute Website mit Weiterempfehlungen.
Deshalb sollten nur Internetauftritte mit
wenigen Seiten in Eigenregie erstellt wer-
den. Wer mehr will, sollte das Gesprich
mit einer professionellen Agentur suchen
(woa-wiesbaden.de). 4

Homepage-Checkliste
* Konzept (Inhalt + Grafik, schriftlich)

* Trennung in Patienten- und Zahnarztinformationen

* Flowchart (Homepagestruktur)

* Ubersichtliche Navigation (Trennung in Haupt- und
Subnavigation)

* Bilder mit Menschen

* Kurze Texte

* Grafiken und Schaubilder zur Erklérung verwenden

* Ansprechpartner benennen

* Anfahrtskizze erstellen

* Impressum It. §6 Teledienstegesetz






~  info:

Die Stuttgarter LVG bietetneben Fac-

toring ihren Kunden ein Servicepa-

ket u. a. mit der Patientenfinanzie-

rung ,LVG-Medi-Finanz"

* Komfortable ~ zahnmedizinische
Versorgung

o Unbiirokratisch, diskret, individuell
fiir Praxis und Dentallabor

* Medizinisch-asthetischanspruchs-
volle Versorgung wird bezahlbar

* Einfache Abwicklung

o Starkung des Vertrauensverhélt-
nisses Zahnarzt/Labor und Zahn-
arzt/Patient

* Sicherheitbei Forderungsausféllen

_ _kontakt:

LVG Labor-Verrechnungs-
Gesellschaft mbH

Werner Hérmann
Rotebiihlplatz 5

70178 Stuttgart

Tel.:07 11/66 67 10

Fax:07 11/61 77 62

E-Mail: whoermann@lvg.de
www.lvg.de
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igenverantwortung zu, was sich auf die Dentalbranche auswirkt. Der

Einzelne wird sich verstirkt um seine individuelle medizinische Versorgung
kiimmernmiissenund diese deshalb kritischer betrachten—undsparen. Diese
Verdnderung wird in der Dentalbranche bereits besonders deutlich.

» Redaktion

an stelle sich folgende Situation
vor: Patient A kommt zu seinem
Zahnarzt und wird mit der Hi-

obsbotschaft konfrontiert, dass er/sie einen
Zahnersatz mit Selbstbeteiligung von Euro
1.200 benotigt. A, von Schmerzen geplagt
und von dieser Information hart getroffen,
mochte aber noch in den lingst geplanten Ur-
laub und bittet um eine preiswertere Alterna-
tive. Also eine einfache Versorgung —schlecht
fiir den Patienten, schlecht fiir den Zahnarzt
und das Dentallabor. Schlecht fiir den Patien-
ten, da selbst bei minimalinvasiver Zahnbe-
handlung immer ein Stick gesunde Zahn-
substanz in Mitleidenschaft gezogen wird.
»Schlecht fiir den Zahnarzt und das Dentalla-
bor?“ Warum?, werden einige fragen. ,,Das
gibterneuten Umsatz...“ Allerdings auf nied-
rigstem Niveau. ,,... und A kommt ja wieder.
Spatestens wenn die allzu billige Versorgung
ihren Geist aufgegeben hat.“ Kommt er
tatsachlich wieder? Nur vielleicht, denn A
hatte ja gehofft, die Versorgung wire von ver-
nuinftiger Qualitit. Also erneut eine unange-
nehme Behandlung, aber wenn schon, dann
jetzt richtig, allerdings fiir A mit der Schluss-
folgerung: ,,Ich benotige einen Zahnarzt, der
mich besser berit.“ Das bedeutet Zahnarzt-
wechsel und damit auch letztendlich Wechsel
des Dentallabors.

Wie kann das Dentallabor den
Patienten aktivieren ...
... sich fur bessere Zahnversorgung zu ent-
scheiden und mehr Vertrauen in die Leis-
tung von Zahnarzt und Dentallabor zu ent-

wickeln? Ideal wire es doch fir den Patien-
ten, er konnte seinen Eigenanteil am Zahn-
ersatz in wirtschaftlich vertraglichen Raten
bezahlen. Genau das hat man bei der LVG
erkannt. Die Patientenfinanzierung ,,LVG-
Medi-Finanz“ schafft fiir diese Vorstellung
die finanzielle Basis. Ausgangsbasis fiir den
Kreditbetrag des Patienten ist die Hohe des
zu erwartenden Eigenanteils bei Kassen-
patienten bzw. bei Privatpatienten des zu er-
wartenden Rechnungsbetrags. Die ,,LVG-
Medi-Finanz“ ist eine Serviceleistung der
LVG - Labor-Verrechnungs-Gesellschaft
mbH - Stuttgart, fur Dentallabore, die be-
reits von der LVG durch Factoring betreut
werden. Selbst bei Zahnirzten, die mit einer
Verrechnungsstelle arbeiten, kann sie sinn-
voll eingesetzt werden, da diese kostenlos
fiir den Zahnarzt ist. Damit sie richtig zum
Einsatz kommt, sollte sie dem Patienten
schon vor Behandlungsbeginn vorgestellt
werden. Nur so kommt sie zur grofstmogli-
chen Wirkung, da sie die Entscheidung des
Patienten erleichtert und positiv beein-
flusst. Mit der Zahnersatzfinanzierung er-
hohtsich die Patientenzufriedenheit. Hoch-
wertiger Zahnersatz ist in der Gesellschaft
ein Diskussionspunkt geworden, aber des-
halb ist er noch lange nicht in aller Munde.
Im Gegenteil, der Patient ist weiterhin
zuriickhaltend beim ,,Konsum®“. Um die
Betroffenen fiir das Thema ,,hochwertiger
Zahnersatz“ zu sensibilisieren, hat die LVG
Informationsmaterial aufbereitet, das den
Zahnarzt bis ins Wartezimmer hinein
unterstitzt. 4
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Internet Intelligent

Nach fast dreijahriger Entwicklungszeit prisentiert die Firma FRONT-
SCAPE Medientechnik + Design GbR das DENTAL.S.C.I.N.-System.
Wir haben die erste offizielle Betaversion exklusiv unter die Lupe ge-
nommen und sagen Ihnen, ob der Drabtseilakt zwischen individueller
Homepage und intelligentem online-Netzwerk fiir Dentallabors und

Zahndrzte gelungen ist.

» Marcus Angerstein

ein, es ist kein Schreibfehler, ob-
gleich die Internetseite eines
Dentallabors wie eine Haut gese-

hen werden kann. Man sieht als Besucher
der Homepage nur so weit ins
Innere, wie es der Inhaber der Seite will. Der
Name DENTAL.S.C.ILN. steht fiir Site,
Content + Interactive Networking. Auf
Deutsch fiir alle, deren Kernkompetenz
darin liegt, schone Zahne herzustellen: In-
ternetseitengestaltung, Inhaltsverwaltung
und logisches Vernetzen von Informationen
mit dem Ziel effizienter Kommunikation.

Die Website muss regelmaBig
aktualisiert werden

Blickt man heute auf die Internetangebote
der Dentallaboratorien, stellt man haufig
fest, dass diese vor langer Zeit ins Netz ge-
stellt wurden und dort ein sehr langweili-
ges Dasein fristen. Die letzten Aktualisie-
rungen liegen oft Jahre zurtuck. Auffillig
hierbei, dass gerade grafisch anspruchs-
voll gestaltete Seiten von diesem Phino-
men betroffen sind. Warum das so ist, ist
leicht erklart: Der Inhaber der Seite ist bei
jeder Anderung auf den Webdesigner an-
gewiesen, was in der Regel mit Kosten von
mehreren hundert Euro verbunden ist.

Auch inhaltlich beschrianken sich die meis-
ten Dentallabors auf die Darstellung des
Unternehmens und den Hinweis, dass Kro-
nen und Briicken hergestellt werden. In
Einzelfillen gelingt es den CAD/CAM-
Maschinen, eine ganze Seite fur sich allein
zu haben. Der klassische Abschluss: Der
Patient darf rund um die Uhr eine E-Mail
senden. Dem Teledienstgesetz ist zu ver-

danken, dass (fast) alle Internetseiten nun
zusdtzlich tiber ein Impressum verfiugen.
Die technischen Moglichkeiten des Inter-
nets als interaktives Kommunikationsme-
dium werden in den seltensten Fillen ge-
nutzt—man beschranktsich aufein paar so
genannte ,,Links“ zu anderen Informati-
onsangeboten, ohne daran zu denken, dass
man den potenziellen Kunden damit ei-
gentlich von der eigenen Seite wegschickt.

Fiir Laie und Profi gleichermaBBen
geeignet

Den vorgenannten Anforderungen soll das
DENTAL.S.C.ILN.-System gerecht wer-
den, ohne tiefgehende Programmierkennt-
nisse vom Anwender zu verlangen.

Als erste Besonderheit fallt die klare Tren-
nung von Seitendesign, Menustruktur und
-inhalt auf. Auf diesem Weg hat das Den-
tallabor die Moglichkeit, die Seitengestal-
tung selbst mittels individualisierbaren
Standarddesigns vorzunehmen. Wer keine
Zeit dafir aufwianden will oder andere
Hobbys hat, als Webgrafiken zu gestalten,
kann einen Dienstleister mit der Gestal-
tung beauftragen. Das gesamte Layout,
alle Seitenelemente und Meniistrukturen
konnen vom Anwender per Mausklick de-
finiert werden, sogar die Nutzung von
CSS-Funktionen ist im System automati-
siert. Fiir Profis ist jederzeit ein manueller
Eingriff in den Code moglich. Somit ist die
absolute Individualitdt des eigenen Inter-
netauftrittes gewahrleistet.

Die Inhalte der Homepage folgen dem in-
dividuell definierten Erscheinungsbild,
konnen aber trotzdem bei Bedarf einzeln

kontakt:

FRONTSCAPE

Medientechnik + Design GbR

c/o Dentalforum

Josef-Wassermann-StraBe 50

86316 Friedberg

Tel.: 0821/66 01-1 26
Fax:0821/6601-112
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den jeweiligen Anforderungen angepasst
werden. Ahnlich wie in einem Textverar-
beitungsprogramm wird der Text erfasst
und nach Wunsch formatiert. Bilder und
Grafiken werden tiber Assistenten von der
lokalen Festplatte auf den Server geladen
und dort in einer eigenen Bilderdatenbank
gespeichert. Somitistes auch dem Laien je-
derzeit ohne fremde Hilfe moglich, neue
Meniipunkte und Inhalte hinzuzufiigen.
Bis dahin eigentlich nichts Besonderes, fiir
gute CM-Systeme (Content-Management)
sind diese Funktionen heute Standard. Die
Starken des DENTAL.S.C.I.N.-Systems
zeigen sich in dem Moment, wenn man
mehr will als nur eine HTML-Seite anzu-
zeigen. Durch den modularen Aufbau des
Systems konnen jedem Mentipunkt spezi-
elle Funktionsmodule zugewiesen werden.

Zugriffsrechte

Mit dem Rechtemodul konnen Sie belie-
bige Gruppen definieren und fiir jede Seite
festlegen, wer berechtigt sein soll, die In-
halte zu lesen. Gerade bei Informationen
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Selbst komplexe Meniistrukturen kénnen ohne Programmierkenninisse erstellt

fir Zahnarzte oder internen Informatio-
nen fiir Mitarbeiter macht es Sinn, diese
vor einem allgemeinen Zugriff zu schut-
zen. Beim Anlegen einer neuen Seite kon-
nen Sie im Seitengenerator definieren, wel-
che Nutzergruppe Zugriff auf die Informa-
tionen haben soll.

FAQ-Modul

Zu Zahnersatz gibt es viele Fragen, die den
Patienten interessieren. Unendlich lange
und schwer strukturierbare HTML-Seiten
sind nicht mehr notwendig. Hierfiir steht

ein Datenbankmodul zur Verfiigung, wel-
ches es ermoglicht, die jeweilige Frage
strukturell zuzuordnen. Sollte eine Frage
nicht in Threm Fragenkatalog enthalten
sein, kann der Besucher Threr Website im
System eine Frage stellen. Thre Antwort
wird in der Datenbank gespeichert und
gleichzeitig per E-Mail an den Patienten
versandt.

Newsletter-Modul

Im Administrationsbereich steht ein
Modul zur Verfigung, in dem Sie die
E-Mail-Adressen von zum Beispiel
Zahnirzten und Patienten speichern kon-
nen, die sich auf Threr Homepage ange-
meldet haben. Im Newsletter-Generator
erfassen Sienur noch den Textund wihlen
aus,an welche Personengruppe der News-
letter versendet werden soll. So konnen
Sie ohne Portokosten schnell tiber Neu-
heiten informieren und bleiben mit Thren
Kunden in Kontakt.

Galerie-Modul

Fallstudien und Bilderserien zu bestimm-
ten Themen lassen sich leicht mit dem Ga-
leriemodul einrichten. Die in der Bilderda-
tenbank gespeicherten Bilder konnen dem
individuellen Mentipunkt entsprechend
thematisch zugeordnet und kommentiert
werden. Damit Thre schonen Bilderserien
nicht von anderen Homepagebetreibern in
fremde Seiten eingebunden werden kon-
nen, werden die Dateinamen im Hinter-
grund standig verandert. Nur Thr personli-
ches S.C.ILN.-System kennt den aktuellen
Dateinamen und kann darauf zugreifen.

Die S.C.I.N.-Base

Die S.C.I.N.-Base ist eine zentrale Daten-
bank, auf der zum Beispiel Hersteller von
Dentallegierungen oder CAD/CAM-Sys-
temen fertige Internetseiten mit Informa-
tionen fur Zahnarzt und/oder Patient ab-
legen konnen. Diese Seiten konnen in Thre
Homepage eingebunden und nach Thren
Wiinschen angepasst werden. Der zent-
rale Informationszugriff ermoglicht ein
breites inhaltliches Angebot ohne miihse-
lige Tipparbeit. Besonders interessant
wird die S.C.I.N.-Base, wenn im (sinnvol-
lerweise geschuitzten) Bereich fur die ei-
gene Mitarbeiterinformation Sicherheits-
datenblitter oder der im Labor verwende-
ten Materialien hinterlegt werden. Damit
ist ein schneller Zugriff auf die aktuellen
Dokumente fiir jeden Mitarbeiter gewihr-



leistet. In der S.C.ILN.-Base werden
zukiinftig auch allgemeine Dokumente
wie zum Beispiel Patienteninformationen
zum Thema gesetzliche und private Kran-
kenversicherung zur Verfugung stehen.

NewsTicker

Ein weiteres Modul ist der NewsTicker,
mit dem schnell aktuelle Informationen
auf die Homepage gelegt werden konnen,
die keines separaten Meniipunktes bediir-
fen. Technisch ist das NewsTicker-System
in der Lage, zum Beispiel durch einen Ver-
lag zentral erfasste, aktuelle News direkt
auf das System zu transferieren.

S.C.I.N.-Shop

Ebenfalls verfuigbar ist ein Shopmodul fiir
Laboratorien, die ihren Zahnirzten be-
stimmte Produkte giinstig zukommen las-
sen wollen oder Zahnpflegeprodukte an
Patienten verkaufen mochten. Bei dem
S.C.LLN.-Shop handelt es sich jedoch nicht
nur um eine einfache Artikeldatenbank,
sondern im Hintergrund um ein komplet-
tes Logistiksystem, das es ermoglicht, die
Produktangebote eines Dentaldepots, das
ebenfalls mit dem S.C.I.N.-Shop arbeitet,
in den eigenen Shop zu iibernehmen. Der
Zahnarzt oder Patient bestellt auf Threr
Homepage und Sie entscheiden, ob der
Versand und Rechnungsstellung durch Sie
erfolgt oder tiber das Depot und Sie eine
entsprechende Provisionsgutschrift erhal-
ten.

S.C.I.N.-Finance

Uber das Finance-Modul besteht die tech-
nische Moglichkeit fir den Patienten oder
die Zahnarzthelferin, Kreditantriage auf
der Homepage zu erfassen und die Daten
zur Bonitdtspriifung an den Kreditgeber
weiterzuleiten. Verhandlungen mit Finan-
zierungsmaklern, die stindig nach den
gunstigsten Finanzierungsangeboten im
Markt suchen, laufen bereits. Somit kann
das Dentallabor ohne Formularkrieg eine
glinstige Patientenfinanzierung anbieten.
Besonderer Vorteil der Onlinebeantra-
gung: Der Patient kann sich das Angebot
selbst berechnen und wird bei Ablehnung
des Kredites nicht der Peinlichkeit ausge-
setzt, dass der Zahnarzt von der mangeln-
den Bonitit erfahrt.

Das gesamte System wird standig weiter-
entwickelt. Da es sich bei dem S.C.I.N.-
System um ein serverbasierendes System

datenverarbeitung « wirtschaft

handelt, stehen die neuen Funktionen al-
len Systemen zur Verfiigung. Und anIdeen
mangelt es hier nicht. Das nachste Projekt
im Zusammenhang mit der S.C.I.N.-
Plattform ist eine zentrale Informations-
datenbank fiir Patienten (www.zahntech-
nikermeister.de), in der gezielt nach einem
Meisterbetrieb gesucht werden kann. An
Hand der gespeicherten Daten kann der
Patient oder Zahnarzt zum Beispiel ge-
zielt nach einem Labor im Raum Miin-
chen suchen, das Zirkonoxid verarbeitet
oder auf Suprakonstruktionen speziali-
siert ist und eine verlingerte Garantie
gibt.

Auch beim Preis - All inclusive
Alle Module des serverbasierenden
DENTAL.S.C.ILN.-Systems sind mit
Ausnahme des Shop-Moduls im Preis in-
begriffen. Ebenfalls enthalten sind die
Kosten fiir Domain, E-Mail, Datentrans-
fervolumen und telefonischen Support.
Der monatliche Preis wird sich bei ca.
EUR 75,- bewegen, wobei sich bereits

Der Seitengenerator ermdoglicht leichtes Erstellen und Pflegen von Internetseiten.

schon jetzt abzeichnet, dass von Seiten
der Dentalindustrie und Laborver-
bianden Rahmenvereinbarungen ge-
schlossen werden. Bis zur offiziellen
Markteinfihrung im Januar 2006 bietet
die FRONTSCAPE Medientechnik
GbR + design den Tarif ,,Versuchskanin-
chen® fur EUR 400,- pauschal pro Jahr
an. Meisterbetriebe, die sich bereit er-
klaren, als , Versuchskaninchen“ das
System in der Praxis zu testen, wird der
Preis fur die gesamte Vertragsdauer ga-
rantiert. 4

ZWL 05 2005



wirtschaft » kommunikationsmittel

€22

23)

Sprach- und Datenkom-
munikation optimieren

Uberall und jederzeit erreichbar zu sein — was noch vor wenigen Jahren
eine Utopie war, ist dank der Verbreitung des Mobilfunks lingst Realitit.
Dennoch klappt es nicht immer: Ausgeschaltete Handys, standig wech-
selnde Mobilfunkrufnummern, Funklocher oder einfach nur ein leerer
Akku verbindern baufig wichtige Gesprdache. Wenn dann auch noch
mobil E-Mails ausgetauscht werden sollen, dann sind professionelle

Losungen gefragt.

» Volker Zwick

eder kennt die Situation: Man versucht

telefonisch einen wichtigen Geschafts-
partner zu erreichen, aber unter seiner
Durchwahl im Biiro geht niemand an den
Apparat. Auch mobil ist er nicht zu errei-
chen, denn die Handynummer, die man ir-
gendwann einmal auf einem Zettel notiert
hat, gilt schon lange nicht mehr und die neue
Nummer hat der Geschiftspartner nicht ins
Telefonbuch eintragen lassen. Auskunft?
Fehlanzeige. Vielleicht versucht man es
dann noch bei dem Geschiftspartner zu
Hause, nur um festzustellen, dass man dort
auch niemanden erreicht. SchliefSlich gibt
man frustriert auf ...
Damit es Thren Kunden nicht so geht, sollten
Sie Vorsorge treffen: Am einfachsten lasst
sich dies miteiner Anrufweiterschaltung rea-
lisieren. Anrufer, welche die entsprechende
Durchwahl im Labor anwihlen, werden au-
tomatisch entweder sofort oder bei Besetzt
bzw. wenn niemand abhebt, an eine andere
Rufnummer weitergeleitet. Die Anrufumlei-
tung programmiert man entweder an der Te-
lefonanlage oder am ISDN-Komforttelefon.
Es geht sogar am analogen Endgerat. Hierzu
wahlt man vor der Zielrufnummer folgende
Ziffernkombinationen:

* *21*(Stern 21 Stern)

fiir sofortige Weiterschaltung
* *61*(Stern 61 Stern)

fiir eine Weiterschaltung nach 20 Sekunden
* *67* (Stern 67 Stern)

fiir eine Weiterschaltung bei Besetzt

Nach diesem Steuercode drickt man die
Raute-Taste und wartet die Ansage ab. Da-
nach muss nur noch die Zielrufnummer
eingegeben werden. Zum Loschen der An-
rufumleitungen gibt man tibrigens die glei-
chen Ziffern ein, allerdings nicht mit Stern,
sondern mit einer Raute. Beispiel: #67#
loscht die Anrufweiterleitung bei Besetzt.
Vorteil der Rufumleitung: Auf diese Weise
muss man seine Mobilfunknummer an nie-
manden herausgeben und ist dennoch mo-
bil zuerreichen. Zudem lasst sich diese An-
rufweiterschaltung natiirlich auch auf ei-
nen anderen Festnetzanschluss umleiten.
Wer beispielsweise ein paar Tage zu Hause
bleibt, um angefallene Biirotitigkeiten in
aller Rube abarbeiten oder beispielsweise
seine Steuerunterlagen vorbereiten zu
konnen, ist mit der Anrufweiterschaltung
fiir die Kunden dennoch weiterhin zu er-
reichen.

Und die Kosten ...

Diese werden aufgeteilt, d. h. der Anrufer
triagt die Gebtihren fiir die Verbindung bis
zu demjenigen, der die Anrufweiterschal-
tung aktiviert hat. Die Kosten fur die Wei-
terleitung (z. B. aufs Handy) hingegen
muss derjenige bezahlen, der diese Weiter-
leitung aktiviert hat. Konkret: Haben Sie
an Threm Anschluss die Anrufweiterschal-
tung zu einem Mobiltelefon (Handy) akti-
viert, so werden lhnen die Entgelte von
Ihrem Telefonanschluss zum Handy be-
rechnet.



Mit der intelligenten Rufweiterleitung

immer erreichbar sein
Mehr Komfort und deutlich mehr Funktio-
nen als eine einfache Anrufweiterschaltung
bietet die personliche Rufnummer ,,0700<.
Diese ,,virtuelle“ Rufnummer, die aus der
Vorwahl 0700 und einer achtstelligen, frei
wihlbaren Ziffernkombination  besteht,
kann man bei der Regulierungsbehorde
fir  Telekommunikation — und  Post
(www.regtp.de) kostenpflichtig registrieren
lassen. Man behilt dann diese Rufnummer
einganzes Leben lang—und zwar unabhingig
von Wohnort und vom gewahlten Anbieter.
Der Clou dabei: Durch die intelligente Ruf-
weiterleitung bestimmt man selber, wo und
von wem man wie erreicht werden mochte.
Die meisten Anbieter, die einen 0700-Service
bieten, wie beispielsweise die Telekom, erlau-
bennichtnureinen Wochenplanund Zeitplan
fur die Rufzuordnung, sondern auch diverse
Rufnummernketten. Beispiel: Ein Anrufer,
der am Montagvormittag die 0700-Nummer
wahlt, kommt durch den hinterlegten Zeit-
und Wochenplan direkt im Labor an, ruft er
hingegen am Sonntagan, wird er automatisch
an dem Heimanschluss umgeleitet. Zudem
kann man mithilfe des Systems bereits vorher
durch Vorzugs- und Sperrliste festlegen, wer
durchgestellt wird oder nicht. Unwichtige
Anrufe, die am Wochenende im Labor
ankommen, konnenso aufeinen Anrufbeant-
worter umgeleitet werden, wihrend der
Anrufeines wichtigen Kunden, beispielsweise
eines Zahnarztes, mit dem man regelmafSig
und viel zusammenarbeitet, auch am
Wochenende zum Laborinhaber durchge-
stellt wird. Gesteuert wird die 0700-Nummer
tbrigens ganz komfortabel in aller Regel mit-
hilfe eines Computerprogramms.

Mebhr als nur telefonieren...
Apropos Computer: So wie das Handy in der
Vergangenheit die Sprachkommunikation re-
volutioniert hat und dafur sorgte, dass man
(mit den zu Beginn zitierten Einschrankun-
gen) praktisch immer und tiberall erreichbar
ist,so hatauch die elektronische Post (E-Mail)
die schriftliche Kommunikation verdndert.
Praktisch kommtheute kein Labor mehrohne
einen Computer und die elektronische Post
aus, denn nicht nur Textbotschaften, sondern
auch die zugehorigen Daten (Bilder, Doku-
mente etc.) lassen sich auf diese Art und Weise
schnell und effektiv miteinander austau-
schen. Besonders clever sind nun Losungen,
welche die Mobilitat des Mobilfunks mit den
Moglichkeiten der elektronischen Kommuni-
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Fiir die Zuteilung einer 0700-Rufnummer fdllt nach der Telekommunikations-
Gebiibrenverordnung eine einmalige Gebiibrvon 62,50 Euro an. Wichtig: Diese
Gebiibrwird auch erboben, wenn der Antrag abgelehntwerdenmuss, weil die ge-
wiinschte Rufnummer schonvergebenist. Informieren Sie sich daher zundichst bei
der Hotline 018 03/68 66 37, ob die Wunschrufnummer noch freiist.

dietwagen
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Wer auf seinen Firmenmailaccount auch von unterwegs aus zugreifen mochte,
fiir den empfiehlt sich die BlackBerry-Technologie.

kation kombinieren. Hierfiir gibt es unter-
schiedliche Ansitze. So kann man beispiels-
weise einen Laptop mit einem Handy, das ein
integriertes Modem hat, per Infrarot, Kabel-
verbindung oder mithilfe der Funktechnolo-
gie Bluetooth eine Internetverbindung mobil
aufbauen und dann tber den Mailclient die
neuesten E-Mails abrufen bzw. Nachrichten
verschicken. Noch schneller und in aller Re-
gel auch preiswerter geht es, wenn man sich
tber W-LAN in einen sogenannten Hot-Spot
einwéhlen kann. Voraussetzung hierfuristein
Notebook mit W-LAN-Unterstiitzung. Ein-
schrankend sei allerdings darauf hingewie-
sen, dass diese Hot-Spots keinesfalls flaichen-
deckend zur Verfugung stehen.

Fliachendeckend konnen also nur Losungen
auf Mobilfunkbasis eingesetzt werden und
eine besonders interessante Alternative, die
Sprach- und E-Mail-Kommunikation ver-
eint, nennt sich BlackBerry. Die sichere und
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~ _kontakt:

Redaktionsbiiro Zwick

MeierhofstraBe 19

86473 Ziemetshausen

Tel.: 082 84/929 90
Fax:08284/929 91
www.redaktionsbuero-zwick.de
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Angesichtsder Beliebtheitvon E-Mailsund der Mobilitit, die Black Berry den Nutzern bereitstellt, wundert es kaum,
dass der kanadische BlackBerry-Hersteller Research in Motion (RIM) fiir das erste Quartal 2005 seinen Nettoge-
winn mebr als verdoppeln konnte. Auch die Ergebnisse des Marktforschungsinstituts Gartner belegen den Auf-
wartstrend des Unternebmens: Demnach haben die Produkte einen Marktanteil von 20,8 Prozent im ersten Quar-
tal 2005. Damit sind die Black Berrys mittlerweile Marktfiibrer noch vor Palmund HP (Abb. links). — Eine elegante
Lésung ist der Datenabgleich in Hotspots, allerdings sind diese nicht flichendeckend verfiigbar (Abb. rechts).

mobile End-to-End-Losung fiir E-Mail und
Kommunikation wird in Deutschland unter
anderem von T-Mobile, E-Plus, Vodafone und
O, sowie von diversen Providern angeboten.
Der Clou dabei: Die Losung integriert sich
vollstindig in die vorhandene Firmeninfra-
struktur, indem die entsprechende Serversoft-
ware direkt mit dem Lotus Domino- oder dem
Microsoft Exchange-Server kommuniziert.
Die Komplettlosung, die aus dem eigentlichen
Handheld und der entsprechenden Software
besteht, wendet sich also in erster Linie an Un-
ternebhmen, bei denen die Einbindung der mo-
bilen Arbeiter in den direkten Informations-
fluss von entscheidender Bedeutung ist. Mitt-
lerweile unterstiitzt das System aber nicht mehr
nur die hauseigenen BlackBerry-Endgerite,
sondernauch andere Hersteller, wie z.B. Nokia
bietet BlackBerry-fihige Endgerdte.

Zudem ist die neuste Version der Server-Soft-
ware (4.0) deutlich leistungsfahiger gewor-
den. So konnen nun simtliche Anwender-
daten wie E-Mails, Kalenderdaten, Adressen,
Aufgaben und Notizen tiber das Mobilfunk-
netz synchronisiert werden. Es ist sogar mog-
lich, neue Nutzer direkt iber das Mobilfunk-
netz anzulegen. Zudem muss auf dem PC des
Anwenders keine spezielle Client-Software
mehr installiert werden, was den Roll-Outim
Unternehmen und die Installation deutlich
vereinfacht. Technische Grundlage fur diese
Maillosung  stellt  die  paketorientierte
Datenuibertragung per GPRS dar. Vorteil:
Hierfir muss man sich nicht manuell
einwihlen, um beispielsweise seine E-Mails
abzurufen, sondern man ist stindig online
und bekommt Daten dann iibermittelt, wenn
diese abgerufen oder gesendet (gepusht) wer-
den. Der Anwender erhilt also die eingehen-

den Daten ganz automatisch auf den Hand-
held geliefert, ohne dass er aktiv werden muss
— ganz dhnlich wie dies im Mobilfunk fur
Textbotschaften (SMS) realisiert ist. Hierbei
handelt es sich um eine Kopie jener Mails, die
eransonstenaufden Accountam Arbeitsplatz
bekommen wiirde.

Und so funktioniert es in der Praxis
Jemand sendet eine E-Mail an eine bestimmte
Firmenmailadresse (z.B. mustermann@un-
ternehmen_xy.de). Die E-Mail kommt nun
einerseits auf dem Desktop in der Firma an.
Zugleich komprimiert und verschliisselt der
BlackBerry-Server tiber die Anbindung an
den Lotus Notes- oder den Exchange-Server
diese Mail undschicktsie tiber das Mobilfunk-
netz zum mobilen Endgerat. Dieses Gerit
empfangt nun automatisch — d. h. ohne dass
der Benutzer aktiv eine Datentibertragungs-
verbindung aufbaut — diese Mail und zeigt sie
an,auf Wunschsogarmit Ausziigen aus einem
Dateianhang. Natiirlich kann man die Ant-
wort direkt auf dem Handheld verfassen und
verschicken. Diese Antwort lduft aber nun
auch nicht direkt zum Empfinger, sondern
geht in verschliisselter Art und Weise wieder
zum BlackBerry-Server. Dort wird die Ant-
wort nun einerseits an den eigentlichen Emp-
fanger geschickt und zugleich als Antwort im
Mail-Client (in aller Regel MS Outlook) des
Anwenders abgelegt, sodass er —wenn er spa-
ter an seinem Desktop arbeitet, genau sieht,
welche Mails er bereits tiber den BlackBerry
beantwortet hat und welche nicht. Auf die
gleiche Art und Weise wie beim Mail-Verkehr
kann der Anwender sogar ,,over-the-air* sei-
nen Kalender auf dem Handheld mit dem in
seinem Biiro aktualisieren. <
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Nachhaltig die langtristigen
Uberlebenschancen sichern

Teil 2

Nach dem ersten Bericht ,,Die hausgemachte Krise™ in der ZWL 3/05,
in dem es um die Griinde fiir fehlende Liquiditdit ging, beschdftigt sich
dieser Artikel damit, wie Liquidititsengpdsse vermieden werden kon-

nemn.

» Attila Floricke

ier gehen wir auf das System der
H »rollierenden Finanzplanung* ein,

das einzige Instrument, die Liqui-
ditit in einem Unternehmen kurz- und mit-
telfristig, d.h. fiir einen Planungshorizont
von bis zu einem Jahr oder linger verntinftig
zu planen. Die meisten Chefs planen ihre Li-
quiditit iber einen Zeitraum von nur einem
Monat —dies ist eindeutig zu wenig.
Der Erfolg eines Unternehmens hangt heute
mehr denn je von einer systematischen Fi-
nanz- und Liquiditdtsplanung ab, das gilt
nicht nur in wirtschaftlich schwierigen Zei-
ten. Deshalb ist es wichtig, dass die Planung
nicht statisch, sondern laufend aktualisiert
wird. Drei Horizonte sind es, welche die
Finanzstrategie priagen: die kurzfristige
Finanzplanung (auf ein Jahr ausgerichtet),
die mittelfristige (fureinen Zeithorizont von
zwei bis vier Jahren) sowie die langfristige
Finanzplanung (fur mehr als vier Jahre).
Verkniipft man diese kurz- und mittelfristi-
gen Planungen besser miteinander, vermei-
det man ein unkoordiniertes Nebeneinan-
der der verschiedenen Planungshorizonte.

Zeitnahe Rechnungsfiihrung

Im Prinzip funktioniert die rollierende Fi-
nanzplanung ganz einfach:

Die Planungsperiode wird unterjahrig nach
dem Ende einer Teilperiode laufend um den-
selben abgelaufenen Zeitabschnitt verlan-
gert. Ublich sind dabei — abhiingig von der
Unternehmensgrofle oder der Notwendig-
keit — einmonatige oder quartalsmafSige
Teilperioden.

Dann erfolgt eine Uberpriifung, ob und
welche wichtigen Parameter sich fiir das
Unternehmen verandert haben. Diese wer-
den der neuen Situation angepasst und die
Planung entsprechend korrigiert. Der
grofSe Vorteil gegeniiber einer statischen
Planung: die Daten werden regelmafiig auf
den aktuellen Stand gebracht, wodurch
unternehmerische Entscheidungen zeitna-
her und situationsgerechter moglich sind.
Damit ist der Firma bereits im Vorfeld be-
kannt, wann liquide Mittel benotigt wer-
den, um den finanziellen Verpflichtungen
nachzukommen. Der Unternehmer wird
somit in die Lage versetzt, agieren zu kon-
nen, statt auf iberraschende Situationen
reagieren zu miissen.

Eine gute Liquiditatsplanung sichert nach-
haltig die langfristigen Uberlebenschan-
cen des Unternehmens, da man eine bevor-
stehende Unternehmenskrise frihzeitiger-
kennen kann.

In dem nebenstehenden Praxisbeispiel kann
man sehr schon die Auswirkungen zwischen
der G+V Planung, der Bilanzplanung und
der Liquiditatsplanung ersehen. Hier wird
zum einen der Verlauf der Ist-Zahlen bis Juli
und die geplanten Ergebnisse fiir den Rest
des Jahres dargestellt. Auf einem Blick kann
festgestellt werden, wie sich das betriebs-
wirtschaftliche Ergebnis auf Grund der
prognostizierten Annahmen gestalten wird.
Des Weiteren wird die direkte Auswirkung
aufden Liquiditdtsverlauf der nichsten Mo-
nate dargestellt. Im Praxisbeispiel sehen wir
im September eine Liquidititsliicke von
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7.000 € auf das Unternehmen zukommen. Die Einfiibrung einer rollierenden Finanz-
Der Unternehmer hat nun frithzeitig die planung hat auch drei weitere nicht zu ver-
Moglichkeit, z.B. eine kurzfristige Uberzie- achtenden Vorteile:
hung mit seiner Hausbank zu besprechen 1. Das Rating bei den Kapitalgebern ver-
oder Lieferanten darauf aufmerksam zu ma- bessert sich erheblich, wenn auch dieser
chen, dass ihre Rechnung vier Wochen spa- unverzichtbare Teil des Controllings er-
ter beglichen wird. folgreich umgesetzt wird.
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2. Die Firma kommt somit seiner Risikovor-
sorge nach, zu der er laut Gesetz
—KonTraG-verpflichtet ist.

3. Verringerung der Kapitalkosten durch ver-
besserten Einsatz der liquiden Mittel: entwe-
der vermeidet der Unternehmer Uberzie-
hungszinsen oder er wird in die Lage versetzt,
seine freien liquiden Mittel besser einzuset-
zen.

Dies bedeutet nicht zwangslaufig, dass der
Unternehmer die Kreditkosten durch eine
Verringerung der Zinsen senkt. In der Regel
ist die rollierende Finanzplanung eine Vo-
raussetzung, dass ein Kredit tiberhaupt aus-
gereicht wird.

Voraussetzungen zur Einfiihrung
einer rollierenden Finanzplanung
Zur Einfihrung im Unternehmen miissen in
der Regel einige Veranderungen im Finanz-
und Rechnungswesen umgesetzt werden.

Hier die wichtigsten Verinderungen im
Uberblick:

1. Zeitnahe Verbuchung der monatlichen
Unternehmenszahlen

Hier ist es sehr wichtig, dass die Unterlagen
fur die Verantwortlichen der Finanz- und
Rechnungswesenabteilung  frihzeitig zur
Verfugung stehen: innerhalb von ca. fiinf Ta-
gen nach dem Monats- oder Quartalsab-
schluss.

2. Erstellung von Monats- oder Quartalsbi-
lanzen

In der Regel werden leider in klein- und mit-
telstindigen Betrieben keine Monats- oder
Quartalsbilanzen erstellt. Um eine rollie-
rende Finanzplanung durchfithren zu kon-
nen, ist dies aber unumginglich. Dies liegt
darin begriindet, dass durch eine nicht kor-
rekte Darstellung der Bilanzkonten in der
Buchhaltung der Liquiditatsfluss nicht ord-
nungsgemaf nachvollzogen werden kann.
3. Aufteilung der Jahresplanung in Monats-
oder Quartalsplanungen

Ohne eine Aufteilung der Jahresplanung in
sinnvolle Zeitscheiben macht eine Planung
kaum Sinn, da bei einer alleinigen Jahrespla-
nung die saisonalen Schwankungen nicht
berticksichtigt werden konnen.
4.EngereKommunikationzwischen Vertrieb
und dem Finanz- und Rechnungswesen

Die Kommunikation zwischen den Markt-
verantwortlichen und den Verantwortlichen
fir das Finanz- und Rechnungswesen ist
wichtig, weil die Veranderungen im Markt
immer direkte Auswirkungen auf Umsatz-,
Ertrags- und Zahlungsziele haben. Gerade

der letzte Punkt hat eine besonders wichtige
Funktion, da der Verantwortliche in der Fi-
nanz- und Rechnungswesenabteilung meist
nicht den Uberblick iiber den zukiinftigen
Geschiftsverlauf der Firma hat.

Auch fiir kleine zahntechnische

Labore geeignet
Immer mehr Unternehmer fithren die rollie-
rende Finanzplanung in ihren Unternehmen
ein, denn die Chefs wollen stets tiber die ak-
tuelle Situation des Unternehmens Bescheid
wissen. Das System stellt dies durch einen
schnellen Uberblick iiber die Unternehmens-
zahlen sicher.
Die rollierende Finanzplanung ist durchaus
auch fur kleine bis mittelgrofse zahntechni-
sche Labore geeignet. Bei den kleineren Be-
trieben, in denen es keine ausgepragte oder
gar keine Finanzabteilungen gibt, kann auf
eine externe Hilfe zuriickgegriffen werden.
Angebote hierfiir gibtes bereitsab 500 € mo-
natlich.
Wer langfristig erfolgreich sein und sein Un-
ternehmen sichern will, der kann auf dieses
Controllinginstrument gar nicht verzichten.
Die Kosten fur die Einfithrung sind pauschal
nur schwer zu beziffern, sind jedoch in der
Regel geringer als man vermutet, da keine
komplizierten Programme bendétigt werden
und normalerweise die IT-Struktur nicht
gedndert werden muss. Die grofSten Kosten-
fresser sind gewohnlich die Umstellung der
Organisationsablaufe und der betriebswirt-
schaftlichen Planung.
Ein sehr gutes Controllingprogramm, wel-
ches fiir die Einfithrung einer rollierenden Fi-
nanzplanung geeignet ist, ist z.B. das Pro-
gramm WinControl. In der Regel sollten dies
aber auch die gangigen Buchhaltungspro-
gramme abbilden konnen.

Trotz Einfiihrungskosten:

die Vorteile iiberwiegen
Obwohl die rollierende Finanzplanung ei-
gentlich nur Vorteile fiir den Unternehmer
bringt, zieren sich viele Chefs, diese einzu-
fithren. Dies liegt oft daran, dass die Unter-
nehmer den finanziellen oder den zeitlichen
Aufwand scheuen. Dartiber hinaus ist dieses
unverzichtbare Controllinginstrument bei
den Unternehmern gar nicht oder nur ansatz-
weise bekannt. Die Einfihrung einer rollie-
renden Finanzplanung rechnet sich jedoch
recht schnell. Insbesondere fiir Betriebe mit
starken saisonalen Schwankungen, wie z. B.
auch die zahntechnischen Labore, bringt sie
mehr Vor- als Nachteile. <
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Wettbewerbsvorteil:
made in Germany

Immer haufiger trifft man in deutschen Zabnarztpraxen auslindische Pa-
tienten, die extra fiir eine medizinische Behandlung nach Deutschland rei-
sen. Dabei bandelt es sich nicht nur um die Oberschicht aus Dubai, Ku-
wait oder Moskau, sondern genauso um ,,normale” Patienten aus Schwe-
den, England und sogar den Virgin Islands. Der Beitrag zeigt, dass die
deutsche Dentalbranche mit Eigenschaften wie Zuverlissigkeit, Leis-
tungsfahigkeit und Seriositit fiir qualititsbewusste Patienten aus dem

Ausland durchaus attraktiv sein kann.

» Stephan Endmann, Patrick Lipke

ie in keinem anderen Land der
Erde ist in Deutschland der Drang
zu Prazision und Erfindergeist in

der Zahnmedizin und -prothetik extrem stark
ausgepragt. Das bedeutet, dass wir heute
(noch) tiber einen Wissens- und Technologie-
vorsprung verfugen, der in den letzten Jahren
und Jahrzehnten aufgebaut wurde. Die Kos-
ten dieser Entwicklung haben alle im Gesund-
heitswesen bezahlt: Kassen, Patienten,
Zahnirzte und Labor. Nun ist es an der Zeit
die Friichte des Investments zu ernten und die
Patienten nach Deutschland zu holen, die in
ihren Heimatlandern eine mangelhafte Ver-
sorgung erfahren. Denn diese Patienten sind
bereit fur eine perfekte Leistung einen fairen
Preis zu bezahlen. Verlangt werden heute
hochwertige Materialien, Prazision und indi-
viduelle Asthetik. Also alles, was die deutsche
Dentalbranche im Stande zu leisten ist. Hand-
werkliches Konnen wird dabeiin Deutschland
durch moderne Hightech-Verfahren erginzt.

Wieso auslandische Patienten

werben?
Als ,,Sahnehidubchen® sind auslindische Pa-
tienten fiir jeden Arzt, Zahnarzt und jedes
Zahnlabor zu betrachten. Denn sie bringen
Kaufkraft in die Stadte, von der nicht nur ins-
besondere die Dentalbranche profitieren
kann. Das gesamte Umfeld — angefangen bei
der Hotellerie tiber Gaststitten, Boutiquen

und Geschiften —rechnet gerade in den Som-
mermonaten mit steigenden Umsatzen durch
dieillustren Gaste aus dem Nahen Orient. Ge-
neral Manager Manfred Gabriel vom Radis-
son SAS Hotel Schwarzer Bock in Wiesbaden
ist seit Jahren um auslindische Kunden
bemiitht und kommuniziert heute auch die
hervorragenden medizinischen Diagnose-
und Versorgungsmoglichkeiten seiner Stadt,
wenn er international um neue Gaste fiir sein
5-Sterne-Haus wirbt. ,, Wir arbeiten eng mit
den Wiesbadener Kurbetrieben, der Deut-
schen Klinik fiir Diagnostik (DKD), dem
Gelenkzentrum und anderen Praxen aus der
Umgebung zusammen. Damit stehen sozusa-
gen die ,Krankenbetten® fiir alle auslidn-
dischen Patienten bereit, die umgeben vom
Flair unseres Hauses in Wiesbaden behandelt
werden mochten.

Alle Branchen profitieren ...
Fir die DKD in Wiesbaden, die im Jahr 1970
nach dem Vorbild der Mayo Clinic Rochester,
USA, eroffnet wurde und heute als Gesund-
heitszentrum mit qualifizierter personeller
sowie modernster medizintechnischer Aus-
stattungund fortschrittlichen Untersuchungs-
methoden tberregionale und internationale
Anerkennung gefunden hat, ist der Umsatz
mit auslandischen Patienten nicht mehr weg-
zudenken. Dafiir ist eine einfache Gleichung
sehr bezeichnend: Der Umsatz, den 1.000 aus-



landische Patienten in der DKD machen, ent-
spricht ca. 3.800 deutschen Privatpatienten
oder gar 7.000 deutschen Kassenpatienten
pro Jahr. In der traditionsreichen Tagungs-
und Kurstadt Wiesbaden stehen Patienten aus
nah und fern Kliniken mit Qualitdtsanspruch
zur Verfiigung. Medizinische Kompetenz auf
hohem Niveau, Mitarbeiterengagement, pati-
entenorientierte Dienstleistung und, nicht zu-
letzt, ein angenehmes Ambiente sind fur die
ambulanten, teil- und vollstationiren Patien-
ten taglich erlebbare Qualitat. Und dass nicht
nur die DKD davon profitiert, bestitigen
auch die anderen Arzte und Praxen in der
Stadt. So ist das Gelenkzentrum Wiesbaden
(www.gelenkzentrum-wiesbaden.de) mit
funf Fachirzten fir Orthopadie, medizinisch
hochwertigen Leistungen und bestmoglicher
Betreuung ein weiterer Profiteur der auslandi-
schenPatienten-Gaste. Umdies zugewahrleis-
ten, verfiigt die Praxis tiber modernste Infra-
strukturen, erfahrene Arzte und qualifiziertes
Personal, das auch im Umgang mit auslandi-
schen Patienten geschult wurde.

... auch die Zahnarztpraxen und
Labore

Dass dieses Geschiftsfeld auch in der Dental-
branche funktioniert, beweist die ,,Praxis am
Kureck“ (www.praxis-am-kureck.de). Hier
kann der ausldndische Patient Leistungen wie
Prophylaxe, Parodontologie, Implantologie,
Endodontie und Asthetische Zahnmedizin,
begleitet von englisch, russisch und arabisch
sprechenden Zahnarzthelferinnen in An-
spruch nehmen. Nun ldsstsich nichtjeder Be-
sucher gleich zum Patienten machen. Es gibt
jedoch viele Beispiele in Deutschland, wo
zunichst die Umgebung und dann die Arzte-
schaft von Besuchern aus dem Ausland profi-
tiert haben. Hierzu bedarf es nur eines Blickes
von Hamburg tiber Aachen, Bad Homburg,
Wiesbaden bis Baden-Baden oder Miinchen.
Dabei ist es nicht notwendige Voraussetzung
fiir die betroffene Stadt ein Kurort zu sein, um
erfolgreich Patientenwerbung im Ausland zu
betreiben.

Welche Werbewege stehen zur

Verfiigung?
Um potenzielle Patienten zu gewinnen oder
im Vorfeld zu informieren, stehen unter-
schiedliche Alternativen zur Verfiigung. Ne-
ben den klassischen Wegen uiber Anzeigen-
werbung und Publicrelations, geraten insbe-
sondere das Internet sowie Patientenscouts
und Fach-Agenturen immer mehr in den Fo-
kus der Kommunikation mit dem Patienten.

zahntourismus <« wirtschaft
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Anzeigenwerbung

Bevor Anzeigenwerbung in den internationa-
len Medien geschaltet wird, sollte der zahn-
technische Unternehmer und/oder der Zahn-
arztsichintern Klarheit tiber die auslandische
Zielgruppe verschafft haben und sich dann
vorerst auf ein einziges Land konzentrieren.
Ist diese Voraussetzung erfiillt, konnen ge-
zielte Anzeigenschaltungen in Zeitungen, re-
daktionellen Sonderteilen und Magazinen
vorgenommen werden. Fiir die Anzeigenin-
halte und deren Ausgestaltung sollte immer
eine Werbeagentur als Partner hinzugezogen
werden, die sich mit dem Zielmarkt konzep-
tionell beschiftigt und den Kunden optimal
beraten kann. Die Werbeagentur kann darii-
ber hinaus bei der Suche nach Kooperations-
partnern behilflich sein und somit aktiv zu ei-
ner Senkung der Investitionskosten beitra-
gen. Beispielhaft genannt sind hier die woa
werbeagentur (www.woa-wiesbaden.de) mit
Biiros in Wiesbaden, Berlin und Hamburg
oder SEM Design (www.semdesign.de) in der
Nihe von Stuttgart. Wichtig ist es jedoch, im
Vorfeld einer solchen Marketingaktion den
Return-on-Invest genau zu berechnen. Der
einfachste Berechnungsweg ist: wie viele Pati-
enten mit dieser Aktion zusitzlich in die Pra-
xis bzw. das Zahnlabor kommen miissen, da-
mit zumindest die Anzeigenkosten wieder er-
wirtschaftet werden kénnen.

Internetauftritt
Als erganzendes bzw. grundsitzliches Infor-
mationsmedium ist der Internetauftritt zu be-
werten. Nur eine sorgfaltig aufbereitete Ho-
mepage, und um mindestens eine englische
Version erweiterte Variante, zeugt von einer
Spezialisierung auf die Zielgruppe internatio-
nale Patienten. Dass dabei natiirlich auch

}
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Dr. Marco Georgi (re.)
von der ,,Praxis am
Kureck* in Wiesbaden
mit seinem Team.
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nocherginzende Sprachvariantenin Arabisch
oder Russisch gut aussehen, ist selbstver-
standlich bzw. in den eigentlichen Ziellindern
von grofSer Bedeutung und wird dort wohl-
wollend bedacht. Inhaltlich sollten dabei die
Leistungen der Praxis oder des Laborsim Vor-
dergrund stehen. Aber auch erginzende In-
formationen zur Stadt, dem Umfeld, den
Einkaufs-, Unterhaltungs- und den Freizeit-
moglichkeiten sollten berticksichtigt werden.
Bieten Sie eine zuverlassige Kontaktmoglich-
keit an, denn bevor der Patient aus dem Aus-
land einreist, sollte der Bedarf und eine Diag-
nose {iber einen Zahnarzt in der Heimat aus-
getauscht werden konnen. Nur so ist der Be-
handler wirklich in der Lage eine sorgfiltige
Fallplanung durchzufithren. Diese zahlt sich
spatestensim Falle einer Nachbehandlungaus.
Ist der Internetauftritt dartiber hinaus gut in
den gingigen Internet-Suchmaschinen plat-
ziert und kann unter den speziellen Suchbe-
griffen gefunden werden, soistdie Praxis oder
das Labor fiir Anfragen aus dem Ausland gut
aufgestellt. Auch hier sollte auf jeden Fall ein
Partner aus der Werbebranche zu Rate gezo-
genwerden. Die Investition wird sich langfris-
tig auszahlen.

Patientenscouts

Patientenscouts sind meist auslandische Dol-
metscher, dieseitvielen Jahrenin Deutschland
leben und aus dem Land kommen, dessen Pa-
tienten sie vermitteln wollen. Sie bemiithen
sich in ihren Heimatlindern tber den Be-
kannten- und Verwandtenkreis sowie andere
Partner vor Ort an interessierte Patienten
heranzutreten und diesen Personen speziell
das deutsche Gesundheitswesen schmackhaft
zu machen. Die Art der Suche kann auch bis
zur direkten Werbung von auslandischen Be-
suchern an Flughifen erfolgen, was dem
Ganzen jedoch schnell einen schlechten Bei-
geschmack verleiht. Daher ist hier Vorsicht
geboten. Der Dolmetscher iibernimmt oft die
gesamte Kommunikation mit dem Patienten
und bezahlt am Ende auch die Gesamtrech-
nung, in der seine Provision von bis zu 20 %
enthalten sein sollte. Leider erfahren manche
Patienten hinterher, dass der Dolmetscher sie
zweimal zur Kasse gebeten hat, indem er von
seinen auslandischen Kunden und von der
Praxis satte Provisionsbetrige kassiert.

Auch wenn der Zahnarzt oder das Labor gute
Leistungerbrachthaben, sehen sie diesen aus-
landischen Patienten nicht wieder. Gerade bei
russischenundarabischen Patientenspieltdas
Vertrauen eine grofSe Rolle und die Enttdu-
schung tiber den Zahnarzt oder den Zahn-

techniker als direkten , Geschiftspartner
wird selbst bei grofSten Schmerzen und einer
notwendigen Nachbehandlung nicht verges-
sen. Der Patient und das Empfehlungsge-
schift bleiben weg.

Agenturen

Zahlreiche Vermittlungsagenturen haben
sich auf bestimmte Lander spezialisiert und
vermitteln deutschen Arzten und Praxen Pati-
enten aus dem Ausland. Zusitzlich organisie-
ren diese Agenturen alle Reiseformalititen,
haben in den jeweiligen Landern ein ,,Ver-
kaufsbiiro“ und sind auf vielen Touristikmes-
sen im Ausland vertreten. Die Agenturen ver-
fugen Uber Partnerdrzte im Heimatland des
Patienten, die im Vorfeld den Bedarfermitteln
undarrangieren dann die Reise nach Deutsch-
land. Dort werden die Patienten vom Shuttle-
service am Flughafen erwartet, in ein vorher
gebuchtes Hotel gebracht und von dort zu al-
len notigen Behandlungsterminen begleitet,
die nattirlich auch schon im Vorfeld fest ter-
miniert wurden. Die Zahlungsmodalitaten
sind aber auch hier durch die internationalen
Wege ungewohnlich und es ist daher empfeh-
lenswert, die Leistungen direkt mittels Kre-
ditkarte oder bar in der Praxis oder Labor be-
zahlen zu lassen. So werden viele Inkasso-
probleme vermieden, dieam Ende Kosten ver-
ursachen und den schwer verdienten Ertrag
schnell zunichte machen konnen.

Eine gute Agentur sichert die
Rundumbetreuung
Eine interessante Kooperation ist die Deut-
sche Klinik fiir Diagnostik aus Wiesbaden mit
der ,Middle East Service GmbH* (MESC)
eingegangen. Die von MESC (www.mesc.-
com) angebotenen Serviceleistungen sind
transparent und fir beide Partner eindeutig
nachvollziehbar. Das sollte in einer Partner-
schaft oder Kooperation immer selbstver-
standlich sein und als Grundlage fiir die Aus-
wahl eines potenziellen Agenturpartners die-
nen. Ein sehr wichtiger Leistungsaspekt der
MESC ist die intensive Begleitung und Unter-
stiitzung der auslandischen Patienten und de-
ren Begleitung wihrend aller medizinischen
Untersuchungen und wihrend des gesamten
Aufenthaltsin Deutschland. Werden vom La-
bor oder Zahnarzt Flyer, Prospekte oder wei-
teres Informationsmaterial erstellt, so sorgt
eine qualifizierte Agentur fiir die zielgerich-
tete Verteilung in den jeweiligen Landern und
sichert somit die Unterstiitzung vor Ort durch
ihrelokalen Reprasentanten zu. Dielokale Be-
ratung tber die in Deutschland bestehenden



Gesundheitsangebote ist von gleicher Wich-
tigkeit, wie die vertrauliche Annahme aller
medizinischen Gutachten, die Ubersetzung
derer und die nachfolgende Weitergabe an die
deutschen Arzte und Kliniken.

Wer eine dauerhafte Beziehung mit auslin-
dischen Patienten aufbauen mochte, sollte
die Unterstiitzung der Patienten und Giste
nach der Ruckkehr in ihre Heimatlinder
durch die Partneragentur uberpriifen und
gewihrleisten konnen. Eine Geburtstagskarte
oder die Ausrichtung von nationalen Feier-
tagsgriiffen zieht gerade in den arabischen
Landern sehr viel Empfehlungsgeschaft mit
sich.

Sehr wichtig ist das Engagement der Agentur,
wenn es einerseits um die Forderung von vor-
handenen Kontakten zu 6ffentlichen Gesund-
heitsimtern, staatlichen und privaten Kran-
kenhidusern, Botschaften und Generalkon-
sulaten sowie Allgemeinmedizinern geht, und
andererseits auch Kontakte zu grofen, inter-
national tatigen Unternehmen im In-und Aus-
land mit entsprechend internationalen Mitar-
beitern aufgebaut werden soll. Denn gerade
die Unternehmen der niachsten Umgebung mit
einer internationalen Ausrichtung konnen fur
den Dentaldienstleister in allen anderen Lan-
dern fiireine gute und giinstige PR sorgen. Ab-
schliefSend sollten die Aufgaben in einer Den-
taldienstleister-Agentur-Konstellation ~ klar
verteilt sein. Das bedeutet, dass die Praxis oder
das Labor nichts mit der gesamten Reisetatig-
keit, wie dem Transport zum Flughafen, der
Hotelreservierung oder der Bestellung von
Dolmetschern etc. zu tun hat.

Welche MaBnahmen miissen
getroffen werden?

Bevor erfolgreich ausldndische Patienten ge-
worben werden, muss das Bewusstsein ge-
schaffen werden, dass mehr Ertragauch mehr
Arbeit bzw. Engagement verlangt. ,,Der aus-
landische Patient ist der Zuckerguss oben
drauf. Wir verdienen zwar mehr Geld, miis-
senaber auch deutlich mehr leisten, da die An-
spriiche der auslindischen Patienten sehr
hoch sind. Somitist der Zuckerguss auch hart
erarbeitet und sicherlich kein Zucker-
schlecken®, sagt Dr. Marco Georgi von der
,,Praxis am Kureck“ in Wiesbaden.

Grundsitzlich sollte Englisch als Basisspra-
che fiir die internationalen Patienten gut be-
herrscht werden und eine einwandfreie Kom-
munikation erlauben. Gerade bei arabischen
Patienten macht es Eindruck, wenn die hofli-
chen Gepflogenheiten, wie der Willkom-
mensgrufs, in ihrer Muttersprache beherrscht

werden. Deshalb sollte man sich mit der
Mentalitdt und den Gepflogenheiten des je-
weiligen Landes vertraut machen, um deren
Patienten man sich bemiihen mochte. Bevor
viel Geld in das ,,dufSere“ und ,,nicht be-
handlungsrelevante“ Aussehen der Praxis
investiert wird, sollten die landestypischen
Sitten und Gebrauche dieser Lander und de-
ren Menschen studiert werden. Denn das be-
wahrt vor unangenehmen Uberraschungen
und dem berithmten ,,Tritt ins Fettnapf-
chen“.

Ein Zukunftsmarkt und seine
Aussichten
Der auslandische Patient als Zukunftsmarkt
fur deutsche Praxen und Labore kommt lang-
fristig aus vollig unterschiedlichen Landern.
Neben der Entwicklung im européischen Um-
land bleibt nach wie vor derarabische und rus-
sische Markt von hohem Interesse. In Italien,
Frankreich und Spanien haben die Menschen
kaum eine Erwartung an ihren Zahnersatz. In
diesen Landern findet meist nur eine Notver-
sorgung statt. Die staatlichen Krankenkassen
finanzieren kaum oder nur mit sehr geringen
Beitragen eine eher niedrige Qualitat. Zwar
existieren in diesen Landern Zusatzversiche-
rungen, diese sind jedoch extrem teuer und
werden kaum nachgefragt. Entsprechend
schlechtist dadurch auch das Angebotan qua-
lifizierten Zahnirzten und Zahntechnikern,
was zusatzliche Chancen fur deutsche Praxen
und Labore offeriert. Denn auch in diesen
Landern gibt es eine Bildungsbiirger- oder
Mittelschicht, die auf ein schones Licheln
nichtverzichten mochte. Besondersauffallend
istjedoch die Entwicklungin Grofbritannien.
Britische Patienten haben immer grofere
Probleme, einen Zahnarzt des staatlichen Ge-
sundheitsdienstes (National Health Service,
NHS) zu finden. Und immer mehr Patienten
reisen fur ihre zahnmedizinische Behandlung
ins Ausland — am liebsten nach Deutschland.
Um in Grof$britannien von einem staatlichen
Zahnarzt behandelt zu werden, muss der Pati-
ent sich zunéchst in der jeweiligen Praxis als
Stammpatient anmelden. Erst dann hater An-
spruch auf eine zahnmedizinische Versorgung
durch den NHS. Allerdings gibt es in weiten
Landesteilen mittlerweile grofSe Versorgungs-
liicken und den Patienten bleibt nichts anderes
ubrig, als sich privat behandeln zu lassen. Dies
ist jedoch nur in Grofsstadten und Ballungs-
zentren moglich. Interessant ist fur die deut-
schen Dentaldienstleister die Preisgestaltung.
Mehrfach finden sich Hinweise auf grofle Un-
terschiede sowohl beim Leistungsangebot als
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Das Radisson SAS Hotel Schwarzer
Bock in Wiesbaden.
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auch bei den Preisen zwischen deutschen und
englischen Anbietern. Qualitits- und Preisun-
terschiede sind aber nur die eine Seite der
Medaille. Der Hauptvorteil liegt darin, dass
wirin Deutschland tiber gentigend Zahnirzte,
Labore und freie Termine verfiigen und ein
Hin- und Ruckflugticket zwischen England
und Deutschland schon ab ca. 49,00 Euro zu
haben ist. Als kiirzlich in der nordenglischen
Stadt Scarborough eine neue NHS-Zahnarz-
tin ihre Praxis eroffnete, bildeten sich lange
Warteschlangen vor der Praxistii. Obwohl
die Praxis erst um neun Uhr 6ffnete, warteten
bereitsumsechs Uhr morgens mehrals 300 Pa-
tienten auf den Biirgersteigen Scarboroughsin
der Hoffnung, als Patient akzeptiert zu wer-
den. Zukinftig werden sich deutsche Praxen
und Labore verstarkt auch um auslandische
Patienten bemiithen miissen, vor allem wenn
man die aktuelle Entwicklung in Deutschland
betrachtet. ,,Hier, so Dr. Marco Georgi von
der ,,Praxis am Kureck* in Wiesbaden, ,,voll-
zieht sich ein sichtbarer Wechsel der verschie-
denen Patientengruppen. Immer weniger Pri-
vatpatienten sind heute noch bereit, einen Ei-
genanteil, der nicht von den privaten Kran-
kenkassen erstattet wird, selbst zu bezahlen.
Dagegen kommen immer mehr Kassenpatien-
ten in die Praxis, die bereit sind, anteilmafSig
viel Geld fir viel Leistung zu bezahlen. Kas-
senpatienten fragen heute verstarkt qualita-
tive Produkte an und akzeptieren auch den
hoheren Preis. Zusatzlich bemiiht sich unsere
Praxis um auslidndische Patienten, deren Um-
satz in den letzten Jahren deutlich zugenom-
men hat.

Kooperationspartner und Programme
Weltweit ist der internationale Markt fir Pa-
tientenwerbung vielfiltig und vielschichtig.
Denn nicht nur Deutschland ,,buhlt* um Pa-
tienten aus aller Herren Lander, sondern auch
medizinische ,,Schwergewichte“ wie die USA
oder Kanada. Gerade die Kliniken aus
Amerika haben einen groflen Vorteil gegen-
iiber den deutschen Medizinern, unterhalten
diese immer auch grofSe Publicrelations- und
Werbeabteilungen, die mit groffen Budgets
weltweit fur Aufsehen sorgen konnen. Dabei
ist die Kombination mit guten Vermittlungs-
und Betreuungsagenturen auch dort wichtig.
In Deutschland haben neben der MESC
(www.mesc.com) auch die Agenturen
Clinicorp (www.clinicorp.de), Dental M
(www.dental-m.de) oder auch die russische
Touchdown (www.touchdown.ru) einen
gewissen Bekanntheitsgrad in Fachkreisen
erreicht. Als Beispiel ist hierjedoch die sehrer-

folgreiche und effiziente Partnerschaft in der
Zusammenarbeit zwischen der Middle East
Service GmbH und der Deutschen Klinik fiir
Diagnostik aufgeftihrt. Unter den bekannten
Agenturen beschiftigtsich die MESC (mitRe-
prasentanzen in Wiesbaden, Dubai, Kuwait
und Damaskus) seit 1983 auf Grund der
groflen Nachfrage mit der Vermittlung und
Betreuung von Patienten aus allen Landern
der Erde. Seit der Griindung hat die Middle
East Service GmbH fiir die ,, Welfare of Arab
Guests Ltd“ einen 24-Stunden-Gesundheits-
service eingerichtet und bietet heute ein per-
fektes Angebot, das mehr und mehr in
Deutschland bekannt ist, aber auch in ande-
ren Landern aufSerhalb der arabischen Welt.
MESC legt besonderen Wert auf Kontakt-
pflege und betreibt neben den zahlreichen
Publikationen, wie der ,DKD News*“ und
dem ,MESC Magazin“ auch bei vielen Mes-
sen im Ausland eine aktive Werbung (z.B. in
Dubai, Kuwait City etc.). Beide Aktivitaten,
die Publikationen und die Messeprisenz,
werden durch die Stadt Wiesbaden und durch
die hessische Landesregierung unterstiitzt.
Das zeugt von einer starken Unterstiitzung
aus Politik und Wirtschaft. In arabischen
Landern platziert das Unternehmen Promo-
tion-Filme und Radiospots, die ihre Arbeit
zeigen und tber die medizinischen Maoglich-
keiten in Deutschland informieren. Die
MESC investiert gemeinsam mit der DKD ca.
250.000,00 Euro jdhrlich in die Werbung
aufserhalb Deutschlands. Sicherlich ein wich-
tiger Aspekt, warum die Zusammenarbeit so
erfolgreich funktioniert.

Gemeinsam Stérke zeigen

Wer als Praxis- oder Laborleiter an ausldndi-
schen Patienten interessiert ist, sollte sich
zundchst in der nahen Umgebung nach Part-
nernumsehen. Moglicherweise konnenso die
gesamten Werbungskosten fiir alle Beteiligten
minimiert werden. Dazu bieten sich Hotels,
Einkaufszentren, andere medizinische Pra-
xen, stidtische Einrichtungen wie Museen
oder Kurbetriebe an. Auch exportlastige, in-
ternational titige Unternehmen konnen an-
gesprochen werden. Gezielt geschniirte Pa-
kete miteinem sehr hohen Qualitdtsanspruch
haben zukunftig grofe Chancen zusitzliche
Ertrage einzubringen. Aber wirklich stark
kann nur die Gemeinschaft nach aufSen auf-
treten. Die anspruchsvollen Winsche von
auslandischen Patienten werden dann wie-
derum individuell erfolgreich befriedigt wer-
den miissen, um dann wieder von einem Emp-
fehlungsgeschift zu profitieren. 4
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,Bedurfnisorientierte

Angebote machen®

Der moderne Patient ist selbstbewusster und kritischer — eine neue
Herausforderung fiir Labor und Praxis: Die Patientenkommunikation
ist dabei zu einem gefliigelten Wort geworden. Denn nur wer sich wirk-
lich auf den Patienten einldsst und seine Sprache spricht, wird ihn auch
in Zukunft verstehen und erreichen. Worauf es also beim Gesprach mit
ibm ankommt und wie Labor und Praxis sich dabei am besten ergianzen,
erliutert Andreas Maier, Dienstleistungsmanager der DeguDent

GmbH, im Interview.

» Redaktion

Herr Maier, Sie als Dienstleistungsmana-
ger des Prothetik-Unternehmens Degu-
Dent kommen mit einer grofSen Zahl von
Labors und Praxen in Berithrung. Was ist
Ihr Eindruck: Ist der Patient wirklich
schwieriger geworden?

Schwieriger ist vielleicht das falsche Wort.
Erist vielmehr anspruchsvoller geworden.
Er muss einen hoheren Eigenbeitrag zah-
len, ist iiber die Medien besser informiert
und wohl insgesamt kritischer eingestellt —
ergo mochte er auch beim Zahnersatz wis-
sen, was er wo fiir wie viel Geld erhilt. Ge-
stiegenes Gesundheitsbewusstsein und der
wachsende Anspruch an das eigene Ausse-
hen sind ebenfalls nicht an den Zihnen
vorbeigegangen. Denken Sie nur an die
zahlreichen Bleaching-Produkte, die in
Apotheken oder sogarin Supermarkten er-
haltlich sind — hier hat sich langst ein flo-

rierender Markt aufSerhalb von Labor und
Praxis entwickelt! Oder das Beispiel der
viel verkauften Haftcremes: Der Patient
hat einfach nur das Bediirfnis, dass seine
Prothese endlich hilt — warum ihn also
nichterlosen und Implantate anbieten? La-
bor und Praxis haben es heute also mit an-
deren Herausforderungen zu tun als viel-
leichtnoch vor 10 oder 20 Jahren, und man
sollte darin neue Chancen sehen.

Worin sehen Sie konkret diese neuen
Chancen?

Ganz einfach. Friher hat der Zahnarzt
eine Therapie verordnet, der Zahntechni-
ker einen Auftrag ausgefithrt und der Pati-
entschlicht akzeptiert. So ist es heute—und
da werden mir sicher alle Beteiligten zu-
stimmen —zum Gliick nicht mehr. Es haben
sich mehr Spielrdume ergeben. Labor und

4«34
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Praxis konnen sich ein eigenes Profil schaf-
fen: Man muss erkennen, wofiir man selbst
steht und wie man vom Patienten wahrge-
nommen werden mochte. Und um ihn zu
erreichen, muss man wiederum seine Spra-
che verstehen und sie selbst sprechen. Der
Patient hat seine eigene Sicht der Dinge
und will ernst genommen werden, und er
hat auch ein Recht dazu. Labors und Pra-
xen, die das verstanden haben, werden
nicht unter ihm ,leiden“, sondern zum
Vorteil aller eher von ihm profitieren. Esist
auffallig, dass es auch in wirtschaftlich
schwierigeren Zeiten immer wieder Pra-
xen und Labors gibt, die herausragend er-
folgreich sind. Das ist kein Zufall. Nein,
beidiesen Praxen und Laborsist,neben an-
deren Erfolgsfaktoren, auch die Patienten-
kommunikation besonders ausgepragt.

Erreichung des Ziels auf, verstindlich und
nachvollziehbar. Dabei ist es wichtig, die
Dinge auch zu visualisieren — man muss
schlieSlich etwas sehen, um es zu begreifen.
Und zu guter Letzt wird das Bediirfnis dann
befriedigt. Fachliche Kompetenz ist da
natiirlich immer die Grundvoraussetzung.
Und erhalt er dann noch eine Extra-Sicher-
heit, zum Beispiel in Form einer Patienten-
garantie auf sechs Jahre wie bei Cercon, hat
man die Erwartungen wahrscheinlich auch
des anspruchsvollsten Patienten erfullt.
Dann steht fiir ihn auch nicht mehr die
Frage der Finanzierung an erster Stelle.

Ohne die erforderliche Kommunikations-
kompetenz wird man also in Zukunft kei-
nen Erfolg haben. Vielleicht ein Beispiel:
Ein Patient mit einem devitalen Frontzahn
kommt in die Praxis mit dem Bedurfnis,

Andreas Maier, Dienstleistungsmanager der DeguDent GmbH

Bleiben wir bei der Patientenkommuni-
kation. Vielfach tragt der Begriff den Beige-
schmack des Anbiederns und des Verkau-
fens. Miissen Zahntechniker und Zahnarzt
also jetzt zu Marktschreiern werden?

Ganz im Gegenteil, sie missen den Patien-
ten dort abholen, wo er tatsichlich steht
und nicht im Vorfeld bereits wissen, was er
benotigt und will. Geben Sie ihm das, waser
braucht: Eine Praxis mit ansprechendem
Ambiente, in der er sich wohl fiihlt. Ein Pra-
xisteam, das nett, freundlich und kompe-
tent auf ihn zugeht. Prothetische Konzepte,
die ihm weiterhelfen. Sehen Sie ihn nicht als
Kunden, wie er oft genannt wird, sondern
als Mensch, der Bediirfnisse und Wiinsche
hat. Und genau dasist das Wichtigste: Kom-
munizieren Sie mit ihm bediirfnisorientiert!
Dafiir muss man zunichst einmal die Situa-
tion des Patienten verstehen, sein Bediirfnis
erkennen. Dann zeigt man ihm die Wege zur

bald wieder ohne Hemmungen ldcheln und
seine Zahne zeigen zu konnen. Dafiir bedarf
es natiirlich eines weifSen Zahns. Der Zahn-
arzt vermittelt ihm nun klar und verstand-
lich, welche Losungen er anbieten kann und
welche mit wie viel Aufwand und Kosten
verbunden ist. Vielleicht gibt er ihm noch
eine personliche Empfehlung und dann
verstandigt man sich. Wenn der Patient sich
das Gewilinschte gerne leisten mochte, aber
Unterstutzung zur Finanzierung benétigt,
konnte dies wiederum in Form einer Raten-
zahlung geschehen. Denn wo ein Wunsch
ist, gibt es immer auch eine Losung, wie er
sich erfullen l4sst.

Gut, angenommen Labor und Praxis wollen
gemeinsam verstarkt auf den immer an-
spruchsvolleren Patienten zugehen. Wie
kann das aussehen?

Ihre Frage setzt die Erkenntnis voraus,
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dass Labor und Praxis gemeinsam agieren soll-
ten. Und das stimmt. Die Beratung des Patien-
ten fallt leichter, und er wird sich noch besser
versorgt fiuhlen, wenn Zahntechniker und
Zahnarzt von Fall zu Fall gemeinsam mit ihm
sprechen. Der Zahnarzt sollte also sein Labor
ruhig einmal bei kostenintensiveren Versor-
gungen zum Gesprach mit dem Patienten hin-
zubitten. Gleichfalls sollte das Angebot, sich in
der Praxis zu treffen, auch von Seiten des
Labors erfolgen, wasja bei dem beschriebenen
Beispiel der Frontzahnversorgung durchaus
sinnvoll wire. Also einfach den Zahnarzt pro-
aktiv ansprechen und ihm die Bereitschaft sig-
nalisieren, bei der Farbnahme und weiteren
Beratung vor Ort in der Praxis dabei zu sein.
Zudem empfiehlt es sich, gemeinsam Fortbil-
dungen in Sachen Kommunikation und Mar-
keting zu besuchen. Auch hier bietet Degu-
Dent Unterstutzung an. Denn je anspruchsvol-
ler der Patient und intensiver der Wettbewerb
wird, desto wichtiger kann dieses Zusammen-
spiel der Krifte werden.

Ist die Botschaft von der Patientenkommuni-
kation schon bei vielen Labors und Praxen an-
gekommen?

Die meisten erfolgreichen Labors und Praxen
leben diese Botschaft bereits. Vielen anderen
mangelt es hingegen noch an der Bereitschaft,
sich mit diesem Thema auseinander zu setzen.
Oftmals fehlt es auch einfach nur am Selbst-
vertrauen. Ich kenne Zahntechniker, die sich
lieber als geniale Tuftler verstehen oder
Zahnirzte, die glauben, den Patienten nur the-
rapieren und nicht mit ihm in den Dialog tre-
ten zu mussen. Dabei muss man nur ein paar
Grundlagen der Kommunikation beherr-
schen.

Sind diese Grundlagen wirklich erlernbar?

Ja, natiirlich. Das Ristzeug kann problemlos
erlernt werden. Einen eigenen Stil entwickelt
man dann bei der tdglichen Arbeit. Lediglich
die Bereitschaft, auf den Patienten zuzugehen
und ihm die wesentlichen Fragen zu stellen,
sollte vorhanden sein. Denn der Erfolg von
Praxis und Labor basiert verstarkt auf den bei-
den Sdulen Fach- und Kommunikationskom-
petenz. Und wenn letztere nicht gefordert
wird, geht es dem betreffenden Zahnarzt oder
dem Zahntechniker wie einem 100-Meter-
Liufer, der nur eines von beiden Beinen trai-
niert. Uber die Distanz hat er einfach keine
Chance!

Vielen Dank fiir das interessante Gesprach. <
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Der Anfang zum Erfolg

(Teil 1)

Alle sind in Bewegung und niemand weifS wohin! Negativschlagzeilen
aus politischen, wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Bereichen
bestimmen zusehends unser tigliches Leben. Resultat: Frust, Angst und
Orientierungslosigkeit. Auf dem Weg zur Verinderung muss die
geplante Strategie die tatsdchliche Situation beriicksichtigen. Teil 1
folgender Artikelreihe nennt Zahlen und Fakten, um eine eigene

Betriebsanalyse zu unterstiitzen.

» Tony Domin

er kennt sie nicht? Geschich-
ten, die uns immer wieder be-
gegnen und immer wieder

dazu beitragen, dass wir uns drgern, auf-
regen oder uns manchmal an der ganzen
Menschheit zweifeln lassen. Es sind
Geschichten aus dem Alltag. Geschich-
ten von Menschen, die uns beim Einkau-
fen unhoflich bedienen oder nicht bereit
sind uns zu helfen oder auf Grund man-
gelnder Kompetenz nicht helfen konnen.
Andere wiederum begegnen uns mit
uberzogener Arroganz, Desinteresse
oder mit demoralisierender Einstellung.
Auch wenn es sich hierbei um Einzelfille
handelt, miissen wir erkennen, dass die
,»Gemeinde“ der frustrierten und demo-
tivierten Menschen zugenommen hat.
Doch sind es die oft zitierten Pisastudien
(Pisa = Programme for International
Student Assessment) oder gar erste
Vorboten des gesellschaftlichen Verfalls,
dass immer mehr Menschen unzufriede-
ner, kalter und unfahiger werden lasst?
Vielleicht sind auch einige Griunde in
der allgemeinen Angst vor Arbeitslosig-
keit oder des eigenen Versagens zu su-
chen.

Doch es existieren auch viele andere
schwer lokalisierbare Bereiche. In diesen
befinden sich moglicherweise weitere
ernst zu nehmende Indizien fiir die stark
erkennbare Verianderung der gesell-
schaftlichen Verhaltnisse.

Auflésung der Abgrenzungen
Spatestens seit Beginn des industriellen
Zeitalters ist es vielen Gesellschaftsfor-
men gelungen eine klare Abgrenzung zwi-
schen Privat- und Berufsleben zu schaf-
fen. Ferner begunstigte die Erziehung wie
auch Schul-, Aus- und Weiterbildung die
Vermittlung von Werten und Zielsetzun-
gen. In der Bundesrepublik fithrte die ra-
sche wirtschaftliche Entwicklung nach
dem Krieg zu erheblichen gesellschaftli-
chen Veranderungen.

Das Aufstreben unseres Landes schien
kaum noch Grenzen vorzufinden. Die
neu definierten Begriffe ,,Freiheit“, ,, Auf-
klarung® und ,,Gerechtigkeit“ fiihrten
zusehends zu tiefen Einschnitten und be-
einflussten alle existenziellen und identi-
fizierenden Grundlagen unseres Landes.
Es verianderten sich die Politik, die Wirt-
schaftund somitauch unsere gesamte Ge-
sellschaft. Seit Jahren verfigen wir tiber
ein Medienmeer und tiber unzihlige In-
formationsmoglichkeiten. Der Freizeit-
wertund auch das zur Verfugung gestellte
Freizeitangebot sind kaum noch tber-
schaubar und seit langer Zeit driftet die
Gesellschaft langsam aber unaufhorlich
von ihren Grundwerten davon. Hierbei
stellt sich die Frage, ob uns dieses
Bewusstsein zur Umkehr zwingen sollte
oder gar zum Boykott dieser Entwicklung.
Wir alle sptiren den grofSen Unmut, die
Desillusionierung, die Enttiuschungen



Von je 100 Arbeitnehmern in Deutschland waren/sind:
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Von je 100 Arbeitnehmern in Deutschland waren/sind:

2001 2002 West Ost
engagiert 16 15 engagiert 16 11
unengagiert 69 69 unengagiert 68 75
aktiv unengagiert 18 16 aktiv unengagiert 16 14
Keine echte Verpflichtung der Arbeit gegentiber Keine echte Verpflichtung der Arbeit gegentiber
2001:84 % 2001:84 %
2002: 85 % 2002: 85 %

Tabelle 1 (Quelle: Gallup)

und das verloren gegangene Vertrauen in
Politik, Beruf und Familie.

Abschied von der heilen Welt
Frustration, Oberflichlichkeit und das be-
reits erwdhnte verloren gegangene Ver-
trauen scheint bei der ersten Betrachtung
keine Grundlage fir eine Erfolg verspre-
chende Reorganisation zu sein, und doch ...
Das Erkennen bzw. die Fahigkeit des Er-
kennens dieser Tatsache stellt ein solides
Fundament dar. Sicherlich hat sich in den
letzten Jahren auch unsere Sprache veran-
dert und wir lassen uns lieber unterhalten
als dass wir unterhalten. Doch wir konnen
noch immer miteinander kommunizieren,
selbst wenn das allgemeine Niveau gesun-
ken ist oder die Interessen unterschiedlich
gelagert sind. Unsere vertraute Welt von
einst existiert nicht mehr, doch der Weg in
unsere heutige Welt wurde nicht durch ein
einziges gesellschaftliches, politisches
oder umweltbedingtes Ereignis umgestal-
tet. Es war ein Prozess, der mit einer sehr
hohen Geschwindigkeit wohlbekannte
Orientierungspunkte fast unsichtbar ge-
macht hat. Nun gilt es sich neu zu orientie-
ren. Nun gilt es gemeinsam mit der Zeit
Verdnderungen herbeizurufen. Es wire fa-
tal, wenn wir resignieren oder gar gegen
die Zeit ankdmpfen. Verandern wir die
Zeit mit ihrer eigenen Dynamik und Ener-
gie zu unseren Gunsten.

Mit diesem Wissen bzw. dieser Einstellung
widmen wir uns nun der Gallup-Studie.

Die Studie (Tabelle 1) beruht auf einer um-
fangreichen Befragung aus dem Jahr 2002
und bezieht sich auch im Vergleich auf das
Vorjahr (2001). Alle Informationen und
Daten werden komprimiert und unkom-
mentiert aufgezeigt. Laut dieser Studie
sind 15 Prozent der Mitarbeiter engagiert
bzw. motiviert. Der resultierende gesamt-
wirtschaftliche Schaden auf Grund schwa-
cher Mitarbeiterbindung, hoher Fehlzei-
ten und niedriger Produktivitit wird auf

Tabelle 2 (Quelle: Gallup)

Euro 211 bis 221 Milliarden pro Jahr ge-
schatzt.

Im Vergleich ,alte und neue Bundeslin-
der“ wurden die folgenden Angaben, siehe
Tabelle 2, gemacht. Weitere Vergleiche
zeugen von unterschiedlichen Einstellun-

gen und fordern intensives Nachdenken
(Tabelle 3 und 4).

Unterteilung / Klassifizierung:

Engagierte — Loyale, sehr Produktive, emp-
finden ihre Arbeit als befriedigend (15 %)

Unengagierte (69 %) — machen ,,Dienst
nach Vorschrift* und fithlen sich ihrem Un-
ternehmen gegeniiber nicht wirklich ver-
pflichtet

Aktiv Unengagierte (16 %) — sind ver-
stimmt und zeigen ihre negative Einstel-
lung zu ihrer Arbeit und ihrem Arbeitgeber
oftmals sehr deutlich. Sie konnen schlicht
unproduktive Angestellte sein oder haben
auf Grund ihres schlechten Verhiltnisses
zu ihrem Vorgesetzten die innere Kiindi-
gung bereits vollzogen (Mitarbeiterfluk-
tuation).

Sofern alle Ergebnisse unkommentiert blei-
ben und nicht eingehend analysiert werden,
konnen Missstimmungen und Falschinter-
pretationen entstehen. Die Studie bleibt je-
doch berechtigt besorgniserregend.

Von je 100 Arbeitnehmern in Deutschland waren/sind:

Ménner | Frauen | 18-29Jahre | 30-44Jahre | 45Jahre undélter
engagiert 11 19 16 14 14
unengagiert 73 66 74 72 65
aktiv unengagiert | 16 115) 10 14 21

Tabelle 3 (Quelle: Gallup)

Von je 100 Arbeitnehmern in Deutschland waren/sind:

Volks-/Hauptschule| mittlere Reife | Abitur/Studium | Vollzeit | Teilzeit
engagiert 15 16 13 15 15
unengagiert 63 70 75 71 64
aktiv unengagiert | 22 14 12 15 21

Tabelle 4 (Quelle: Gallup)
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Die Auswirkungen dieser Entwicklung
sind fatal. Hierzu zdhlen kostspielige Mit-
arbeiterfluktuationen und deutlich er-
kennbare Qualitatsreduzierungen bei Pro-
dukten und Dienstleistungen. Gleichsam
kann eine signifikante Auswirkungauf das
Betriebsklima lokalisiert werden. Gleich-
gultigkeit, Ignoranz und Bedeutungslosig-
keit moglicher Zielsetzungen des Unter-
nehmens werden durch geringe Ernsthaf-
tigkeiten seitens der Mitarbeiter nicht sel-
ten bereits im Ansatz verfemt.

Weiterhin wirken sich diese Fakten auf das
Betriebsklima in Form von ubertriebenem
Konkurrenzdenken bis hin zum bertichtig-
ten ,,Mobbing“ aus.

Eininternationaler Vergleich unterstreicht
eine Negativlastigkeit in unserem Land
und beantwortet somit auch mogliche
Fragestellungen hinsichtlich der Griinde
unserer wirtschaftlichen Probleme. Den-
noch sollte angemerkt werden, dass
die Bundesrepublik bei diesem ,,Ranking*

Veranderung beginnt in einem selbst
Zusammenfassend betrachtet ist die Gallup-
Studie mehr als erntichternd zu bezeichnen.
Begegnen wir dieser jedoch mit Ruhe, Prag-
matismus, Mut und Weitsicht, besteht kein
unmittelbarer Grund zur Resignation. In
jedem Unternehmen existieren Geber und
Nehmer und doch existiert in beiden Grup-
pen eine gewichtige Gemeinsamkeit, die wir
zunéchst erkennen missen. Das Synonym
»Erwartung® steht bezeichnenderweise fiir
viele Missstande in vielen Unternehmen auf
den vorderen Ringen.

Dialog, Kommunikation und Handeln

fiihren zum Ergebnis
Ein Arbeitgeber kann nichts damit anfan-
gen, wenn ein Arbeitnehmer auf eine Befra-
gung formuliert: ,,Ich will mehr verdienen
oder mehr Freizeit.“ Ebenso kann ein Ar-
beitnehmer nichts damit anfangen, wenn
der Arbeitgeber formuliert: ,,Ich erwarte
oder fordere mehr Engagement.“ Vielleicht

engagierte Mitarbeiter | unengagierte Mitarbeiter | aktivunengagierte Mitarbeiter
2001 2002 2001 2002 2001 2002

Angabe: Mittelwerte

Fehltage auf Grund von Krankheit oder Unwohlsein 542 493 6,03 5,19 8,88 717

%-Anteil: ,stimme absolut zu"

Vorhaben, in einem Jahr noch beim derzeitigen Arbeitgeber zu arbeiten 90 % 90 % 66 % 68 % 41% 42 %
Weiterempfehlung der Produkte bzw. der Dienstleistungen des Arbeitgebers

an Bekannte oder Freunde 73 % 64 % 37 % 33 % 22% 17 %
Weiterempfehlung des eigenen Arbeitsplatzes an Bekannte oder Freunde 70 % 59 % 22% 24 % 5% 3%
Schlechtes Verhalten gegeniiber Mitmenschen auf Grund von Arbeitsstress 17 % 25 % 26 % 26 % 39 % 36 %
Karriereabsichten beim derzeitigen Arbeitgeber 71% 76 % 38% 40 % 16 % 20%
SpalB bei der Arbeit 78 % 75 % 34 % 37 % 11% 13%

Tabelle 5 (Quelle: Gallup)

einen Mittelplatz belegt. Die Gallup-
Studie bietet im ganzen Umfang eine mehr
als interessante und aufschlussreiche
Untersuchung (Tabelle 5).

Sie gibt Auskunft iiber die finanziellen
Auswirkungen, aber sensibilisiert vorran-
gig die Verantwortlichen und Beteiligten
zum Nachdenken und zum kontrollierten
Handeln. Weitere Langzeitstudien doku-
mentieren diese ,, Trendentwicklung® und
finden in der Gallup-Studie eine Mani-
festation und belegen somit auch wie in
einer Duplizitit gesellschaftliche Verande-
rungen.

sind in beiden Fillen berechtigte Forderun-
gen vorhanden, doch in beiden Fillen sind
auch eklatante Fehler zu finden. Nichts ist
konkret und somit fithren auch keine dieser
ausgesprochenen Anliegen zum Erfolg.
Studien haben ergeben, dass in Nationen, in
denen keine klassischen bzw. keine starren
hierarchischen Unternehmerprinzipien be-
stehen, erhohte Motivations- und Qua-
litatsstandards festzustellen sind. Erreicht
wurde dieses durch die Festlegung gemein-
samer Ziele und durch die Konkretisierung
gemeinsamer Vorstellungen, Wiinsche und
Anspriiche. ¢
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ZTM Ulrich Gremm
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Patienten fordern mehr
als nur Kassenleistung

Asthetischer Zabnersatz gebt weit iiber das subjektive Empfinden von
schonen Zahnen binaus. Nur im Zusammenspiel der Disziplinen gelingt
eine ansprechende Versorgung und stimmt den Patienten nachhaltig zu-
frieden. ZTM Ulrich Gremm, Griindungsmitglied der Deutschen Ge-

sellschaft fiir Asthetische Zabnbeilkunde DGAZ, berichtet im Ge-
sprdch mit der ZWL, welche Faktoren zu einer gelungenen Versorgung

beitragen.

» Natascha Brand

Jeder mochte heute attraktiv sein. Dazu
steht uns eine nahezu undurchschaubare
Angebotspalette zur Verfiigung, angefan-
gen bei Wellness- und Schonheitsprodukten
bis hin zu chirurgischen, kosmetischen Ein-
griffen. Was bedeutet Asthetik in der Zahn-
heilkunde?

Asthetische Zahnheilkunde ist ein Maximal-
anspruch. Sie umfasst die Kunst, die Zahne
und das gesamte Kausystem unter Beriick-
sichtigung von funktionellen oder optischen
Aspekten wieder herzustellen oder die Har-
monie der Natur so perfekt wie moglich zu
kopieren. Das Ergebnis der asthetischen
Zahnbehandlung kann nur dann wirklich
iberzeugen, wenn es in einer harmonischen
Wechselwirkung mit dem ganzen Menschen
steht. So wie Kleider schone Leute machen,
pragen Zihne das Gesicht. Sie bestimmen
mafsgeblich die Ausstrahlungund dasImage
eines Menschen.

Gerade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten
muss man sich klar positionieren, um gegen
den billigen Zahnersatz aus dem Ausland be-
stehen zu konnen. Wie kann man unter den
aktuellen Bedingungen in Deutschland
asthetische Rekonstruktionen herstellen?

Die Problematik der Auslandsproduktion ist
kein rein zahnmedizinisch/zahntechnisches
Problem. Sie zieht sich wie ein roter Faden
durch siamtliche Branchen. Investitionen in
innovative Technologien wie CAD/CAM
und neue Materialien erfordern fiir den Un-
ternehmer faire und fiir den Kunden bezahl-

bare Preise. Der Markt jedoch hat den Kun-
den bzw. Patienten zum Schnidppchenjager
verfiihrt, getreu dem Motto: ,,Geiz ist geil .«
Deshalb ist es nun an der Zeit, das Motto
,»Qualitdt ist geiler in den Vordergrund zu
ricken.

In der dsthetischen Zahnheilkunde drehtsich
nichtalles nurum ,,weifSer, gerader und scho-
ner*, sondern um ein eingespieltes Team von
Zahnarzt und Zahntechniker, also um zwei
Spezialisten und deren Materialien und
Know-how. Hinzu kommt die Kommunika-
tion zwischen Zahnarzt, Zahntechniker und
Patient. Wichtig sind die Farbnahme- und
Einprobetermine, wie zum Beispiel die Wax-
up Einprobe, bei denen der Techniker anwe-
send sein sollte, um den individuellen Anpas-
sungen und Wiinschen des Patienten gerecht
zu werden. Hier erstellen Zahnarzt und
Zahntechniker in Abstimmung mit dem Pati-
enteneine ,,Schablone®inForm, Grofle, Stel-
lung, unter Berticksichtigung der Mundpar-
tie und des Lippenschlusses sowie der Har-
monie zum ganzen Gesicht. Dieser dsthetisch
funktionelle Vorcheck verhindert bei der spa-
teren Restauration ungewollte Uberraschun-
gen, die zu unnotigem Ein- und Umschleifen
fithren und auf Grund einer zusitzlichen
Brandfuhrung das Material zusatzlich stres-
sen. Weiterhin ist es auch moglich, mittels ei-
ner digitalen Aufnahme uber ein Computer-
image dem Patienten seine zukiinftige Re-
konstruktion naher zu bringen. Diese Me-
thodeerfordertjedochsehrviel Erfahrung. Es
handelt sich hierbei um eine computerunter-



stiitzte Manipulation, die das spatere Ergeb-
nis darstellen soll. Der Bediener muss hier
sehr wirklichkeitsnah arbeiten, um losbare
Bilder aufzuzeigen. Aus zahnarztlicher Sicht
ist auch eine im Mund des Patienten ange-
wandte Mock-up Methode als direkte kos-
metische Korrektur moglich. Diese individu-
elle Dienstleistung kann eine Versandprothe-
tik nicht erbringen, somit ergibt sich daraus
einklarer Pluspunkt fiir ,,madein Germany .

Welchen Stellenwert besitzt die Patienten-
kommunikation insbesondere im Bereich
der asthetischen Versorgung?

Eine hochwertige, asthetische Versorgung
gelingt nur, wenn alle Beteiligten mit vollem
Engagement dabeisind. Das beginnt bereits
bei einer ausfiihrlichen personlichen Pati-
entenaufklarung. Unterstiitzend hierzu bie-
ten wir Aufklarungslektiiren und Informa-
tions-CDs an, die wir als Labor den Praxen
zur Verfiigung stellen. Auch Presseverof-
fentlichungen und Offentlichkeitsarbeit in
jeder Form tragt zur Aufkliarung bei, wie
zum Beispiel Werbung zu den Themen:
metallfreie Rekonstruktion, Allergieprob-
lematik, Veneertechnik und Bleaching.
Aber das Wichtigste ist natiirlich das indivi-
duelle Gesprach mit dem Patienten, um sei-
nen Erwartungen gerecht zu werden. Un-
terstiitzend hierzu verdeutlichen visuali-
sierte Kostenvoranschlige dem Patienten
die Wertigkeit seines Zahnersatzes.

Welcher Zusammenhang besteht zwischen
Asthetik und Funktion?

Die Anzahl der Patienten, die ihren Zahn-
arzt speziell auf Grund dsthetischer Korrek-
turen aufsuchen, steigt stetig. Hierbei sind
die Uberginge jedoch flieend, da #sthe-
tische Korrekturen haufigauch funktionelle
und okklusale Verbesserungen mitsich brin-
gen. So tragen Kammaufbauten und Rezes-
sionsabdeckungen auch zu einer verbesser-
ten Hygienefahigkeit bei. Asthetik darf auf
keinen Fall zu Lasten der Funktion ausge-
fuhrt werden. Sie sollte letztendlich das
i-Tupfelchen auf einer gut funktionierenden
Versorgung sein. Unschone Zihne verursa-
chen weniger korperliche als vielmehr seeli-
sche Schmerzen und, wenn die ,Seele
schmerzt“ ist der Arzt gefordert.

Welche interdiszipliniren Mafinahmen er-
geben sich daraus?

Ganzheitlich zu denken und interdisziplinar
zu handeln ist der Trend, welcher die Zu-
kunft der Zahnmedizin und Zahntechnik

mafSgeblich bestimmen wird. Zusammen-
schlusse, wie zum Beispiel die Deutsche Ge-
sellschaft fiir Asthetische Zahnmedizin
DGAZ, zeigen, welche umfangreichen Vo-
raussetzungen notig sind, um als Zahnarzt
oder Zahntechniker der Asthetik und Funk-
tion gleichermafSen gerecht zu werden. Die-
ses Wissen wird vielfaltig angeboten, sei es
uber die Handwerkskammern, Innungen
oder Firmen mit eigenem Schulungslabor
sowie auf den jahrlichen Fachkongressen.
Die unterschiedlichen Fachgesellschaften
bilden Zahnarzt und Zahntechniker auch
mit abschlieSender Prifung zu Spezialisten
beispielsweise der Implantologie oder
Asthetik aus. Interessant sind auch die kom-
binierten Schulungen, in denen Zahnarzt
und Zahntechniker sich als Team fortbil-
den, sowohl praktisch als auch theoretisch.
Nur wer sich dem Fortschritt stellt, wird sich
auch im Markt behaupten konnen. Das zu-
friedene Lacheln des Patienten ist der Ap-
plaus fur das Dentalteam.

Als Mitglied des Vorstandes der Deutschen
Gesellschaft fiir Asthetische Zahnheilkunde
(DGAZ) beschiftigen Sie sich ausgiebig mit
asthetischer Zahntechnik und Zahnmedi-
zin. Wohin geht der Trend und auf was muss
sich das Labor bzw. der Zahntechniker ein-
stellen?

Mit gut aussehenden Menschen verkniipft
man positive Eigenschaften. Schone Zihne
stehen fiir Gliick, Erfolg und Selbstbewusst-
sein. Schlechte Zihne signalisieren Ver-
wahrlosung und einen bedenklichen Le-
benswandel. Fiir den ersten Eindruck gibt es
in der Regel keine zweite Chance. Deshalb
fordern Patienten heute mehr als nur die
Kassenleistung, wonach Missstande ausrei-
chend und wirtschaftlich beseitigt werden
mussen. Immer mehr Patienten verlangen zu
Recht hochwertige, dsthetische, biokompa-
tible Losungen und wiinschen sich dauer-
haft gesunde, schone Zihne. Um diesem
Anspruch gerecht zu werden, ist fur den
Zahntechniker Fachkompetenz sowie ein
ausgepragtes fundamentiertes dsthetisches
Grundempfinden und kunstlerisches Ge-
schick, aber auch viel interdisziplindrer
Erfahrungsaustausch und vor allem stin-
dige Fortbildung notwendig. Nur eine
stetige Auseinandersetzung mit Materialien
bzw. Technologien und eine fachkundige
Kooperation mit Behandler und Patient
bringt den gewtnschten Erfolg.

Vielen Dank fiir dasinteressante Gesprach. 4

asthetik 4« technik

ZWL 05 2005



technik » vollkeramik

44

Abb. 4: Stiimpfe, Darstellung im  Abb. 5: Zirkonkappen auf Stiimpfen im Computer

Computer 2.

45)»

Naturgetreue Versorgung
trotz geringem Platzangebot

Nobel Biocare verfiigt als einer der Pioniere der CAD/CAM-Technolo-
gie in der Zahnheilkunde iiber langjihrige Erfabrungen in der
Entwicklung von Scannern und Software. Mit der neuen Zirkonoxid-
keramik NobelRondo steht nun auch ein feinkorniges, homogenes
Verblendmaterial zur Verfiigung, welches sich dsthetisch in das
bewdihrte Aluminia Farbkonzept einfiigt.

» Dipl. ZT Olaf van Iperen

it der Einfiihrung und Weiterent-
wicklung der Procera®-Scanner
in den letzten zehn Jahren wur-

den die Designmoglichkeiten fur Alumi-
nium- und Zirkonoxid-Kronen und -Brii-
cken oder Abutments, auch aus Titan, im-
mer mehr verfeinert. Daraus ergab sich
durch die freie und individuelle Gestaltung
am Bildschirm fiir die Zahntechniker eine
erhebliche Zeitersparnis in der Herstellung.
Ebenso wurde die Produktion in den Zent-
ralen, wie z.B. in Schweden, standig verbes-

Abb. 2: Ausgangssituation mit Lippen.

dargestellt 1.

sert. Alle Veranderungen der verschiedenen
Scanner-Generationen hatten aber eins ge-
mein: Das Prinzip des mechanischen Scan-
nerswurdenie verandertund gegen ein mog-
licherweise schnelleres optisches System ge-
wechselt.

Mit der Entwicklung des Procera®-Forte-
Scanners wurde die Gestaltung von Zirkon-
oxid-Briicken moglich, aber selbstverstand-
lich konnen hiermit auch Einzelkronen oder
Abutments designt werden.
BeiKronenaufnatiirlichen Zihnen wird der

Abb. 3: Stiimpfe, Darstellung im Computer 1.

Abb. 6: Zirkonkappen auf Stiimpfen im Computer
dargestellt 2.



Abb. 7: Zirkonkappen auf Meistermodell Frontan-

sicht.

Abb. 10: Fertige Arbeit von vorne.

Einzelstumpf abgescannt. Die Scannernadel
tastet sich rundum an der Prapgrenze ent-
lang und erfasst danach die Hohe des Stum-
pfes, sodass eine duferst hohe Passgenauig-
keit erreicht wird. Die durchschnittliche
Scanndauer liegt bei +/— 10 Minuten. Hier
kann dann zwischen Kappen aus Alumi-
niumoxid oder Zirkonoxid gewihlt wer-
den. Die Aluminiumkippchen konnen in
verschiedenen Starken gefertigt werden:
0,4 mm transpa, 0,4 mm weif$ oder 0,6 mm
weifS. Die Zirkonkdppchen gibt es in einer
Stiarke von 0,7 mm.

Die Vorbereitung ist entscheidend
Fur die Praparation der Pfeilerzdhne bei
vollkeramischen Briicken aus Zirkonoxid
gelten die gleichen Regeln wie fiir Einzel-
kronen: Hohlkehlpraparation oder leichte
Stufe mit abgerundeter Innenkante, keine
scharfen Kanten und tiefe Fossa-Prapara-
tion, weiche Linien und eine leicht koni-
sche Praparation. Disparallelititen sind zu
vermeiden und die okklusale Reduktion
sollte 2 bis 2,5 mm betragen, da die Min-
deststirke der Zirkonoxidgertiste 0,5 mm
bis 0,6 mm aufweisen miissen. Die
Stiumpfe werden in tiblicher Weise mit ei-
ner leichten Auskehlung unterhalb der
Pripgrenze vorbereitet und versiegelt.
Nun wird das Modell in einem speziellen
Sockel fest verschraubt und die Software
begleitet den Anwender Schritt fur Schritt

Abb. 8: Zirkonkappen auf Meister-

durch das Ment. Ist ein Arbeitsschritt
noch nichtabgeschlossen kann der nachste
nicht ausgefithrt werden.

Nach Festlegung der Referenzpunkte wird
die Lagebeziehung der Pfeilerzahne unter-
einander ermittelt.

Prazise Datenerfassung in wenigen
Minuten

Nun wird der Scanvorgang gestartet und
lauft automatisch in wenigen Minuten ab.
Die digitalisierten Stiimpfe werden in drei-
dimensionale Daten umgewandelt und die
Praparationsgrenze wie bei Einzelkronen
festgelegt. In gleicher Weise wird der Be-
reich des Briickengliedes der angrenzen-
den Zihne approximal und tiber einen
Checkbiss auch die antagonistische Situa-
tion gescannt und ubertragen. Das indivi-
duelle Design des Zirkonoxid-Bricken-
gertstes wird dann im CAD-Programm
durchgefiihrt. Hier kann die Form der Pfei-
lerkronen und des Briickengliedes indivi-
duell gestaltet werden.

Nach Ubermittlung der Daten zur Produk-
tionsstitte in Schweden werden die Einzel-
kronen oder Geruste vollautomatisch aus
vorgesinterten Zirkonoxidblocken ge-
frast, die dann nochmals gesintert werden.
Bisheristdas Procera®-Zirkonia™-System
fuir bis zu viergliedrige Briicken oder einer
maximalen Spanne von 5 c¢cm ausgelegt

(Abb. 3,4, 5,6).

modell von okklusal.

Abb. 11: Fertige Arbeit von oral.

s

Abb. 9: Zirkonkappen auf Zahnfleischmodell.

vollkeramik ¢« technik
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Abb. 12: Fertige Arbeit auf Meis-

termodell seitlich von vorne.
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Abb. 13: Fertige Arbeit von der Innenseite.

Abb. 14: Fertige Arbeit von okklusal oral.

Abb. 15: Fertige Arbeit auf Meistermodell okklusal.

Abb.16: Fertige Arbeit oral von der Seite.

Dipl. ZT Olaf van Iperen

~_der autor:

+ 1976-1980 Zahntechnikerlehre in Hol-

land

* seit 1984 als Diplom-Zahntechniker tétig
s seit 1994 selbststindig in Wachtberg

(Bonn)

* seit 2004 Mitglied DGAZ -DGOI
* seit 1988 Schwerpunkt Implantologie und
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Jedes CAD/CAM-System zur Erstellung
von Zirkonoxidgeriisten muss eine Sinter-
schrumpfung zwischen 20 bis 26 % einbezie-
hen, bei Procera®Zirkonia™ liegt diese bei
24 %. Hieristnoch zu bemerken, dass die Pas-
sung der Kroneninnenflichen im Gegensatz
zuanderen Systemen sofortgegebenist. Durch
die feine Gestaltung der Randbereicheistauch
das immer notwendige Ausdiinnen der Ran-
der mit einer wassergekiihlten Turbine und
Schleifdiamanten rasch durchzufiihren. Das
Gertist sitzt dann relativ leicht auf.

Passt ohne viel Aufwand
Eine friktive Passung wird nicht angestrebt,
denn fur die Zementierung ist ein Spalt von
80pm im Bereich des Kronenkorpers ideal
und bei idealer Praparation kann der zervi-
kale Bereich mit 20 pm aufwarten. Der Wert
der Biegefestigkeit von Procera®-Zirko-
nia™-Briicken betrdgt 1.121 MPa. Mit ei-
nem Druck von 3 bar und Aluminiumoxid-

Abb. 17: Fertige Arbeit auf Meistermodell rechte

vorne links.

Feinkdrnige Keramik deckt das
Geriist vollstandig
Die Konzeption der NobelRondo™
Zirkonkeramik wurde bereits mit der
Aluminia Keramik eingefithrt. Ergo-
nomie, Materialqualitat und asthetische
Aspekte standen im Zentrum dieser
Entwicklung. Das Basic Kit mit nur
48 Massen bietet bereits sehr gute
Moglichkeiten fir eine Standardversor-
gung. Alle Schmelz-, Opal- und Spe-
zial-Opalmassen sowie Transpamassen
sind entsprechend der NobelRondo™
Alumina Massen eingestellt. Daraus
ergibt sich eine sehr gute Farbabstim-
mung zwischen den beiden Keramiken,
beispielsweise, wenn Frontzihne mit
Alumina Kronen und die Seitenziahne mit
Zirkonoxid versorgt werden. Die beson-
deren Modifier im Master Kit entspre-
chen in ihrer farblichen Abstimmung
ebenfalls den Massen der NobelRondo™

Abb. 18: Fertige Arbeit auf Meistermodell Seite

* Tétigkeiten an verschiedenen Universitdten
s als Referent bei internationalen Fortbil-
dungsveranstaltungen fiir verschiedene

Alumina Keramik.
Bei der Entwicklung dieser Zirkonoxid-

Sand wird das Gertist nun leicht abgestrahlt.
Hierbei erfolgt keine Aufrauung der Ober-

Firmen tétig

+ viele Verdffentlichungen, Organisation und
Leitung von Fortbildungskursen

* Organisation und Durchfiihrung des Kon-
gresses fiir Zahnmediziner und Zahntech-
niker im alten Bundestag, Bonn (2002 und

2003)
* Referent EDA
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flache, gewahrleistet aber die Entfernung
von Verunreinigungen durch die Schleif-
korper. Sodann wird das Gertist im Ultra-
schallbad gereinigt und abgedampft (Abb.
7,8, 9). Die Verblendung des Zirkongertis-
tes erfolgt nun mit der speziell hierfiir ent-
wickelten Keramikmasse NobelRondo™
Zirkon.

Verblendkeramik kam es ZTM Ernst He-
genbarth zum einen darauf an, dass die
Masse besonders homogen und feinkor-
nig ist im Gegensatz zu anderen Produk-
ten und zum anderen, dass die weifSe
Farbe der Vollkeramikgeriiste vollstan-
dig abdeckt wird. Das Ergebnis ist eine
leicht zu handhabende Keramik mit bei-
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Abb. 20: Fertige Arbeit im Mundvornerechte Seite. ~ Abb. 21: Fertige Arbeit im Mund seitlich vorne.

Abb. 19: Fertige Arbeit im Mund von okklusal.

Abb. 22: Fertige Arbeit im Mund linke Seite.

Abb. 23: Fertige Arbeit im Mund von vorne. Abb. 24: Fertige Arbeit von vorne mit Lippen.

spielloser Festigkeit, die in sechs harmo-
nische Farbsegmente eingeteiltist. Bereits
mit dem Liner erzielt man die Grundfarb-
wirkung, sodass auch bei diinner Schich-
tung ein optimales Ergebnis erzielt wird.

Die 6 Farbgruppen im Creatice Circle
unterliegen folgender Aufteilung:
Super Bright: A0,BO
High Value: A1, B1
Warm Croma: A2, A3, A3.5, A4
Sunny Chroma: B2, B3, B4
Perl Chroma: D2, D3
Low Value: C1,C2, C3

Dies ermoglicht die Reduzierung auf 6
Base Liner, 6 Inner Cores, 4 Chromatizer,
und 16 Dentine in den ersten beiden Krei-
sen. Im dartber liegenden Kreis sind alle
Schmelz-, Opal- und Transpamassen ent-
sprechend der Transluzenz und Hellig-
keit logisch und ergonomisch ange-
ordnet.

Im Master Kit finden sich auf 2 Kreisen 10
Intensivmassen fiir innere Strukturen,
wie Mamelons ect. , 6 Intensiv Liner zum
individuellen Einfirben des Zirkonoxid-
gertistes, 6 fluoreszierende Schulter-
massen und die neu entwickelte Colores
Translucensies und opaleszierenden
Mother-of-Pearl Massen (Oyster Ehite,
Light Coral, Pale Shell, Pink Pearl).

Bewahrtes Konzept schafft Raum

fiir Kreativitat
Das Schichtkonzept der beiden Nobel-
Rondo™ Keramikmassen ist im wesent-
lichen identisch. Mit diesen Massen kann
der Zahntechniker sein kreatives Potenzial
voll ausschopfen und die Wiinsche der
Patienten nach asthetischen, naturge-
treuen Kronen auch bei ganz geringen
Platzverhaltnissen erfiillen.
Alle Procera®Komponenten kénnen mit
handelsiiblichem Zement eingesetzt wer-
den.
Auf den gezeigten Fotos stellen wir Thnen
die Versorgung eines 45-jahrigen Patien-
ten vor, der aus asthetischen Griinden
komplett mit Zirkonkronen und einer
Zirkonbriicke versorgt wurde. Die
Verblendung erfolgte mit NobelRondo™
Zirkonkeramik, wobei wir fiir bessere
Streu- und Lichteffekte bei diinner
Schichtstarke Schultermassen mit auf den
Opaker streuen und dann beim Opaker-
brand mit einbrennen (Abb. 1,2 und 10-
24). <

Wir bedanken uns bei dem Behandler Dr. Martin Jérgens
aus Diisseldorf fiir die gute Zusammenarbeit.

kontakt:

Dipl. ZT Olafvan Iperen
Siebengebirgsblick 12

53343 Wachtberg

Tel.: 02 28/95 46 30
Fax:0228/9 54 63 22

E-Mail: o.iperen@vaniperen.de
www.vaniperen.de
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ZT Frank Léring

__kontakt:

Frank Laring Dentaltechnik

GmbH

Alfred-Herrhausen Str. 50

58448 Witten

E-Mail: Frank.Loering@t-online.de
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Generation X —jetzt
auch fir Zirkonoxid

Zirox, die neue Verblendkeramik fiir Zirkonoxidgeriiste von Wieland
Dental + Technik erlaubt ein sicheres Arbeiten und einfaches Handling auf
Grund ibrer homogenen Oberflichenresultate und dem vertrauten Farb-
system der X-Keramiklinie. Z'T Frank Loring, Witten, zeigt erste Resul-

tate aus der Praxis.

» ZT Frank Léring

it der Zirox, einer leucitfreien Ke-
ramik mit HDAM (High Density
Advanced Microstructure) Mik-

rostruktur, hat die X-Familie Zuwachs be-
kommen. Geignet ist sie fir alle dicht gesin-
terten Zirkonoxid-Gertstmaterialien mit
einem WAK von 10x10¢(25-500°C). Basie-
rend auf die bewihrte naturidentische
Farbeinstellung, die bei allen Keramiken aus
der X-Familie gleich sind, wurden auch
die zukunftsweisenden Materialeigenschaf-
ten integriert. Somit steht uns eine einphasige
Keramik zur Verfiigung mit absolut dichtem
und homogenen kristallinen Geflge
(Abb. 1). Damit verbunden sind positive Ma-
terialeigenschaften, die sich unter anderem
durch eine spannungs- und rissfreiere Struk-
tur auszeichnen.

Die farbliche Harmonie, die zwischen den
einzelnen Keramiken (Reflex, Allux und
Zirox) herrscht, erleichtert dem Techniker
den Umgang mit diesen Massen ungemein.
Abgesehen von leicht unterschiedlicher
Brandfithrung und anderen Geriistmate-
rialien sind die Verarbeitung und das Schicht-
schema identisch. Wer es gewohnt ist, mit den
anderen Mitgliedern der X-Familie zu arbei-
ten, kann also mit der Zirox sofort loslegen,
ohnesichvorher miteinem neuen Farbaufbau
vertraut machen zu miissen. Genau so ent-
stand der folgende Patientenfall.

Eine alltagliche Ausgangssituation
Die Ausgangssituation (Abb. 2) erfreut weder
das Herz des Behandlers noch das des Techni-

kers. Essolljedoch an dieser Stelle die Realitat
dargestellt werden, die haufig Unwiagbarkei-
tenund Probleme mitsich bringt. Auch wurde
auf ein Wax-up, Langzeit-Provisorien sowie
kieferorthopadisch-chirurgische ~ MafSnah-
men verzichtet, da der finanzielle Rahmen des
Patienten dies nicht zuliefS. Eine Situation und
Behandlungsfolge aus dem Alltag eben.

Statt Zahn 21 stellte uns ein aufgewanderter
Zweier und der Wunsch des Patienten, liicken-
frei lacheln zu konnen, vor Schwierigkeiten.
Diese Mafsgabe wurde in der Geriistmodella-
tion berticksichtigt. Eine Verblockung der drei
Pfeilerzahne auf der linken Seite, unter Beriick-
sichtigung des Extentionsbriickenglieds, war
unumganglich. Die Drehung von Zahn 24
konnte jedoch nur leicht korrigiert werden.
Die Passung von vollkeramischen Restaura-
tionen wird im Mund mit schwarzen Fit
Checker® (GC), einem sehr dunnfliissigen
Silikon, tiberpriift (Abb. 7). Fiir eine bessere

Abb. 1: Mikrostruktur.



Abb. 2: Ausgangssituation.

Abb. 4: Farbnabme.

Abb. 6: Zirkongeriiste.

Visualisierung werden die Gerliste nach dem
Uberabdruck fiir das Meistermodell mit zahn-
farbenen Kunststoff aufgefiillt.

Natiirliche Farbwirkung auch bei

diinner Schichtstarke
Bei der Farbauswahl hilft uns die Digital-
fotografie weiter. Der Farbmusterzahn
wird zusammen mit der natiirlichen Vor-
gabe abgelichtet. Dabei ist zu beachten,
dass Farbmusterzahn und natirlicher
Zahnim gleichen Abstand und Winkel zum
Objektiv liegen (Abb. 4). Der Schichtauf-
bau ist jetzt von den erstellten Bildern ab-
zulesen. Die Umsetzung erfolgt durch Ein-
legen und dem Beimischen der farblich un-
terschiedlichen Intensiv Modfier, Dentinen

Abb. 5: Geriistmodellation.

i 2

Abb. 7: Passungspriifung mit Fit Checker.

und Schneidemassen. Der zervikale Be-
reich wird mit Chromatix Dentinen und In-
tensivmassen aufgebaut und somit farblich
markanter dargestellt. Der Dentinkern
wird mit unterschiedlichen Dentinen auf-
gebaut, um einer plakativen Farbwirkung
vorzubeugen. Auf dem Dentinkern werden
Flu-Massen platziert, das intensiviert die
Farbe. Fluoreszierende Massen kommen
sowohl palatinal als auch okklusal zum
Einsatz. Auch in dunner Schichtstarke er-
reichen wir damit eine recht natiirliche
Farbwirkung. Fiir unterschiedliche Hellig-
keitswerte und Lichtbrechungen zeichnen
sich Schneidemassen und Opalschneiden
verantwortlich (Abb. 9). Blaulich transpa-
rente Bereiche werden mit Opalschneide

verblendkeramik « technik
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Abb. 8: Dentinschichtung.

Abb. 10: Der erste Brand.

1

Abb. 12: Flu-Massen wirken.

»lce“ aufgebaut. Leichte Schmelzrisse kon-
nen gezielt mit Malfarbe dargestellt werden.

Die homogene Oberflache ist gut

polierbar
Zirox besticht dhnlich wie die anderen Fami-
lienmitglieder auf Grund ihres homogenen
Erscheinungsbildes nach dem Brennen. Ein
leichter Glanz stellt sich nach dem ersten
Brand ein. Diese Homogenitit erfithlt man
beim Bearbeiten der Oberflache. Sie ist leicht
zu polieren, diesen Umstand schitzen sowohl
der Behandler als auch der Zahntechniker.
Die Oberflachentextur wird mit Arkansas-
Steinen und Silikonpolierern erarbeitet. Der
abschlieSende Glanzbrand erfolgt ohne Gla-

surmasse.

Abb. 9: Schneide/Opalschneide.

Abb. 11: Fertige Rekonstruktion.

Abb. 13: Fertigstellung in situ.

Fazit: Sicheres Handling bei

vertrautem Farbsystem
Die Zirox Verblendkeramik erlaubt ein si-
cheres Arbeiten in einem leicht umzuset-
zenden nattirlichen Farbsystem. Auch sehr
helle Zahnfarben, bei gebleichter Restbe-
zahnung, kénnen mit den fluoreszierenden
Bleachmassen naturidentisch reproduziert
werden. Die Farbvielfalt bei den Gingiva-
massen und Schultermassen runden das
Sortiment sinnvoll ab. Die eingangs er-
wihnten Materialeigenschaften bieten Si-
cherheit und Vertrauen in das System.
Mein Dank gilt abschlieffend dem Patien-
ten sowie dem Behandler Herrn Peter
Palatka der Universitatszahnklinik Wit-
ten-Herdecke. 4
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Kann Vollkeramik
Metall verdrangen?

Vollkeramische Versorgungen sind substanzschonend und dauerbaft. Mit
den heute verfiigbaren modernen Keramik- und Verarbeitungssystemen
konnen in Verbindung mit einer korrekten Praparations- und Adbdsiv-
technik qualitativ sebr hochwertige, dauerhafte Inlays, Onlays und Teil-

kronen erzielt werden.

» Manfred Kern, Prof. Dr. Albert Mehl

in wesentlicher Teil der zahnarztli-
Echen Behandlung entfillt auf die Re-

habilitation kariesinitiierter Kavita-
ten mit Fiillungen, Inlays und Teilkronen.
Nach Erhebungen der Arbeitsgemeinschaft
fiir Keramik in der Zahnheilkunde e.V. stieg
hierbei besonders der Anteil vollkerami-
scher Restaurationen in den vergangenen
Jahren und erreichte im vorigen Jahr in
Deutschland ein Volumen von ca. 1,5 Mil-
lionen Einlagefullungen und Teilkronen,
hergestellt aus leuzitverstarkter Presske-
ramik, laborgeschichteter Sinterkeramik
und industriell vorgefertigter Silikatkeramik
fur die CAD/CAM-Verarbeitung. Dieses
Wachstum ging im Wesentlichen zulasten
von gegossenen Restaurationen aus Edelme-
talllegierungen. Was waren die Triebfedern
fur diese Entwicklung? Liegt dahinter ein ge-
wachsenes Asthetik-Bewusstsein der Patien-
ten oder der Wunsch nach groferer Sicher-
heit hinsichtlich der biologischen Vertrag-
lichkeit?
Fur die Behandlung defekter Zihne wurde in
der Vergangenheit iiberwiegend Metall ein-
gesetzt. Dabei ist Metall als artfremder Stoff
im menschlichen Korper ein Reparaturma-
terial, das zwar mechanisch stabil, aber
asthetisch unbefriedigend ist. Keramik ent-
spricht auf Grund der Zusammensetzung
eher dem natiirlichen Zahnschmelz, der zu
tiber 90 Prozent aus anorganischem Mate-
rial besteht. Die Biokompatibilitdt kerami-
scher Werkstoffe ist seit Jahren erwiesen. Ke-
ramik ist im Mund nahezu unléslich, sodass
keine Interaktion mit dem Gewebe stattfin-

det. Daher wird diesem Werkstoff von Zell-
biologen und Dermatologen eine hohe Ge-
webevertraglichkeit attestiert. Patienten, die
auf bestimmte Metalle sensibel reagieren,
konnen in vielen Fillen alternativ mit Voll-
keramik versorgt werden.

Unter dem Aspekt des natiirlichen Ausse-
hens und der Biokompatibilitat ist Vollkera-
mik heute die erste Wahl. Hinzu kommt der
besonders Silikatkeramiken zugeschriebe-
ne Chamaileoneffekt, der eine bessere An-
passung in die umgebende Zahnreihe be-
wirkt. Die deutlich geringere Temperatur-
leitfahigkeit im Vergleich zu Metall ist
Grundlage fiir einen angenehmen Trage-
komfort. Waren bisher hochgoldhaltige Le-
gierungen und Titan das einzige Mittel der
Wahl, um Unvertraglichkeitsreaktionen
auszuweichen, so blieb damit doch der
Waunsch des Patienten nach Asthetik und
Metallfreiheit oft unerfiillt. Inlays, Onlays
und Teilkronen aus Vollkeramik gehoren zu
den dsthetisch hochwertigsten Versorgun-
gen. In Kombination mitder Adhasivtechnik
ermoglicht die keramische Rekonstruktion
die dauerhafte Stabilisierung selbst stark ge-
schwichter Hocker. Auf die mechanische
Retention kann in der Kavitatengeometrie
verzichtet werden, weil die adhisive Befesti-
gung einen innigen Verbund mit dem Rest-
zahn gewihrleistet. Dies ermoglicht eine re-
lativ substanzschonende Praparationsform.

Direkte oder indirekte Restauration?
Auf Grund des Entwicklungsstandes, den
Komposite erreicht haben und der damit er-

Prof. Dr. Albert Mehl

kontakt:

Prof. Dr. Albert Mehl
Poliklinik fiir Zahnerhaltung und
Parodontologie
Ludwig-Maximillian-Universitat
Miinchen

Manfred Kern
Arbeitsgemeinschaft fiir Keramik in
der Zahnheilkunde e.V.

E-Mail: info@ag-keramik.de
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langten klinischen Erfahrung ldsst sich
diese Frage heute klar beantworten: Fir
kleine, minimalinvasive Kavititen ist die
mehrschichtig gelegte Kompositfullung in-
zwischen eine bewihrte Direktversorgung.
Das niedrige E-Modul, die geringere Ver-
schleiffestigkeit und Farbstabilitit be-
schriankt den Einsatz jedoch auf kleine Ka-
vititen. In groflen Kavitaten, besonders im
kaulasttragenden Seitenzahnbereich oder
wenn ein okklusionstragender Hocker einbe-
zogen wird, sind Keramikinlays oder -onlays
angezeigt, weil sie dem Restzahn eine Ab-
stiitzung bieten. Kompositinlays, im Labor

[L_EHIS RS ES |
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homogeneren Kristallstruktur eine hohere
Dauerbiegefestigkeit als die entsprechenden
Sinterkeramiken, die im Labor verarbeitet
werden.> Zusitzliche Festigkeit erhalten
vollkeramische Restaurationen durch den
Einsatz der Adhisivtechnik bei der Einglie-
derung. Diesist besonders wichtig fur Inlays,
Onlays, Veneers und Teilkronen aus Silikat-
keramik, deren Biegefestigkeit unter 200
MPa liegt. Durch den kraftschliissigen Ver-
bund mit der Zahnsubstanz stellt die Res-
taurations-Innenseite keine mechanische
Grenzfliche mehr dar, an der rissauslosende
Zugspannungen wirksam werden konnen.

[ .

Abb. 1a, 1b: Das Kompositinlay (Abb. 1a) leitet auf Grund des niedrigen E-Moduls die Kaudruckbelastung direkt an den Rest-
zahnweiter. Die Finite Elemente-Messung, hier mit ausgeblendeter Restauration, zeigt die Spannungen am Kavititenboden zur
Hockerwand als stressbelasteten Bereich (rot). — Die Keramikrestauration (Abb. 1b) mit iiberkuppeltem Hocker fangt den
Kaudruck ab und stabilisiert den Zahn.
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hergestellt, haben sich nicht durchgesetzt,
weil der Herstellungsaufwand sich von Kera-
mikinlays kaum unterscheidet, die Festigkeit
und Haltbarkeit jedoch geringer ist. Der Ab-
rasionsverlustan den Okklussionskontakten
ist bei Keramikinlays deutlich niedriger als
bei Kompositfiillungen und Kompositin-
lays.! Die Kaufliche des Keramikinlays
bleibt tiber einen sehr langen Zeitraum un-
verdndert. AufSerdem ist die Neigung zur Pla-
queanlagerung sehr gering ausgeprigt.

Dentalkeramiken lassen sich bei der tbli-
chen Mundtemperatur nicht plastisch ver-
formen, verfugen aber iiber eine begrenzte
elastische Verformbarkeit, deren Elasti-
zititsmodul zwischen 50 GPa (Silikatkera-
mik) und 300 GPa (Aluminiumoxid) ange-
siedelt ist.? Unter Belastung leistet die Kera-
mik einen Widerstand, der als Bruch- bzw.
Biegefestigkeit bezeichnet wird. Industriell
hergestellte ~ Keramikkorper, die  auf
CAD/CAM-Anlagen zu Restaurationen
ausgeschliffen werden, haben auf Grund der

Diesfiihrtzueiner erheblichen Erh6hungder
Belastbarkeit, sodass Silikatkeramiken mit
relativ geringer Festigkeit, aber besten opti-
schen Eigenschaften, besonders fiir die kon-
servierende Restauration geeignet sind.

Extensive Kavitaten mit schmalen und ge-
schwichten Hockerwinden bergen generell
dasRisikoeiner Fraktur. Vor allem bei Scher-
belastung auf dem Resthocker kann es zur
Deformation und zur Fraktur der gesamten
Hockerwand kommen. Bei Metallrestaura-
tionen ist in solchen Fillen eine Uberkap-
pung oder Hockerschutz notwendig. Durch
die adhisive Verklebung der Hockerwand
mit der Keramikrestauration lasst sich eine
Stabilisierung des Restzahns erreichen und
somit der Substanzabtrag reduzieren. Eine
Restauration mit niedrigem E-Modul, wie
z.B. das Kompositinlay, verformt sich leich-
ter als Keramik und tragt damit die Verfor-
mungsenergie in den Hocker. Bei Scherbelas-
tung auf den Resthocker deformiert der da-
runter liegende Restzahn; dies kann mittel-



fristig eine Fraktur auslosen. Die Finite Ele-
mente-Untersuchung! zeigt die Wirkungsbe-
reiche der Spannungen im Restzahn unter
Scherbelastung (Abb. 1a, 1b). Eine geringere
Verformung und damit eine hohere Stabili-
sierung wird eindeutig durch die keramische
Einlagefillung erzielt.*

Vollkeramische Teilkronen schonen
Zahnsubstanz

Auf Grund der geringen mechanischen Ver-
windung unter Kaudruckbelastung sowie
des niedrigen thermischen Expansionskoef-
fizients wird der Verbund zur Zahnhartsubs-
tanz nur gering beansprucht. Die Gefahr ei-
ner Randspaltbildung mit der langfristigen
Ausbildung von Sekundarkaries ist somit re-
duziert. Dadurch hat die vollkeramische Ein-
lagefullung und Teilkrone mit Hockerersatz
eine gute klinische Langzeitprognose er-
reicht. Im Zusammenhang mit der ahasiven
Befestigung kann defektorientiert prapariert
werden, das bedeutet, dass mit der Keramik-
teilkrone vielfach eine metallgestiitzte Krone
vermieden werden kann, die zur Erzielung ei-
ner mechanischen Retention den zirkuldren
Abtrag und oftmals den Verlust selbst gesun-
der Zahnhartsubstanz erfordert (Abb. 2).
Der erheblich reduzierte Abtrag fiir die Kera-
mikteilkrone hat wichtige Vorteile fir den
Patientenund den Zahnarzt: Die Behandlung
verlauft weniger traumatisch und die Risiken
postoperativer Komplikationen werden ver-
ringert.’

Stabilitdt beginnt bei der
Préaparation
Beim Priparieren fiir Keramikinlays, -onlays
und-Teilkronen sind Standards einzu-halten.
Die Mindeststirke fiir Silikatkeramik soll 1,5
mm okklusal und sonst 1,0 mm nicht unter-
schreiten, da Keramikwerkstoffe eine limi-
tierte Biege- und Zugfestigkeit aufweisen. Im
Bereich desKavitiatenrandes mussen eine Na-
senbildung, das Anlegen eines Federrandes,
spitz und somit diinn auslaufende Inlayrin-
der vermieden werden. Approximal soll der
Ubergang vom Kavititenrand zur dufleren
Kurvatur des Zahns einen Winkel von 60°
nicht unterschreiten. Restaurationsrander
sind nicht im Bereich von statischen, okklu-
salen Kontaktpunkten anzusiedeln (Abb. 3).
Bewihrt hat sich die oszillierende Prapa-
ration zum approximalen Schmelzan-
schriagen mit Sonicsys-Instrumenten, die
auch eine Verletzung des Nachbarzahns ver-
hindern. Eine evtl. notwendige Hockertiber-
kappung wird als horizontale Schulter mit
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abgerundeten Ecken angelegt. Die Kavitd-
tenrander sollten idealerweise im Schmelz
angelegt werden, weil die Verbindung zu
den Schmelzprismen den adhasiven Verbund
fordert.

Fettfrei, sauber und trocken
Mebhrjihrige Untersuchungen in einer Feld-
studie der Arbeitsgemeinschaft Keramik mit
Praxen haben gezeigt, dass die klinische Be-
wahrung vollkeramischer Inlays und Onlays
weniger Komplikationen aufweist und die
Uberlebensrate hoher ist, wenn die Restaura-
tionen unter Kofferdam eingegliedert wer-
den.® Der Spanngummi garantiert die Rein-
haltung des adhisiven Arbeitsgebiets von
kontaminierenden Substanzen wie Speichel,
Blut und Sulkusflussigkeit. Eine Kontamina-
tion von Schmelz und Dentin wiirde die Ad-
hision des Befestigungskomposits storen
und eine optimale marginale Integritat ge-
fahrden. Ein Retentionsmuster auf der Kera-
mik wird dadurch erzeugt, dass leuzitver-
starkte Silikatkeramik auf der Innenseite 60
Sekunden mit Flusssdure (3—5%) angeatzt
wird. Nach intensivem Abspiilen wird ein
Silan zur weiteren Haftverbesserung aufge-
tragen. Die Schmelzrinder werden mit Phos-
phorsidure (37%) tiber 20 Sekunden geatzt;
die Atzung des Dentins erfolgt ca. 15 Sekun-
den nach dem ,total etch“-Prinzip. Nach
dem Absprithen mit dem Druckluft-Wasser-
Spray wird die Kavitit getrocknet. Vor dem
Auftragen des Adhasivs wird das Dentin mit
Aqua dest. rehydriert (,,re-wetting“), um ein
Austrocknen des Dentins zu verhindern. Vor
allem acetonbasierte Adhisive benotigen
eine gewisse Restfeuchtigkeit im Dentin, da-
mit ein Kollabieren des Kollagenfaserge-
flechts verhindert und eine suffiziente Pene-
tration des Haftvermittlers in die deminerali-
sierten Bereiche gewahrleistet ist. Nach Ap-
plikation des Haftvermittlers endet die
Vorbereitung mit dem Einbringen des dual-
hartenden Befestigungskomposits in die Ka-
vitdt. Das Inlay wird ohne grofSen Kraftauf-
wand unter AusfliefSen tiberschiissiger Kom-
positanteile eingegliedert. Auch der Einsatz
von Ultraschallenergie kann fiir die Endposi-
tionierung genutzt werden. Mit ,,Airblock“
zirkuldr auf der Klebefuge kann eine Sauer-
stoffinhibierung im Komposit bei der Poly-
merisation verhindert werden. Nun erfolgt
die Lichthartung iber 40 Sekunden von allen
Seiten mittels der Polymerisationslampe.
Durch den zusatzlichen chemischen Hair-
tungsmechanismus des dualreagierenden
Komposits findet eine suffiziente Polymeri-
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Abb. 2: Restzabnsituation mit ausgedebnten Kavititen. Zur
Stabilisierung der Hocker wurde fiir die Zihne 14-16 eine
Adhasivversorgung mit Keramikinlays ausgewdbhlt.

sation auch in Bereichen statt, die fur die
Lichtaktivierung nicht zugianglich waren.
Zum Abschluss wird ein Fluoridlack auf den
Schmelz aufgetragen.

Goldstandard ist bereits erreicht
Inlays, Onlays und Teilkronen aus Silikat-
keramik weisen bei adhidsiver Befestigung
und ausreichendem Schmelzangebot sehr
gute klinische Erfolgsraten von tiber 90 Pro-
zent nach zehn Jahren auf—haben somit den
»Goldstandard“ von Gussfiillungen er-
reicht — und sind dadurch fiir die Praxis zu
empfehlen.” Extensive Klasse I- und II-Res-
taurationen aus Presskeramik zeigten nach
vier Jahren keine Verluste und somit Poten-
zial fur eine lange Haltbarkeit (Abb. 4).
Fehlende Schmelzbegrenzung oder Hocker-
ersatz hatte keinen Einfluss auf die Qualitat
der Versorgung wihrend einer sechsjahri-
gen Beobachtung. Zusammen mitendodon-
tischen Komplikationen wurde eine Verlust-
rate von 7 Prozent in diesem Zeitraum er-
mittelt.” Laborgesinterte Klasse II-Keramik-
inlays haben eine geringere Haltbarkeit;
nach sechs Jahren zeigten 16 Prozent Frak-
turen, besonders in Molaren, und endodon-
tischen Behandlungsbedarf.!® Die hohe
Dauerhaftigkeit CAD/CAM-gefertigter In-
lays und Onlays aus industriell vorgefertig-
ter Silikatkeramik bewies eine Studie mit
2.328 CAD/CAM-gefristen, adhisiv befes-
tigten Restaurationen. Nach neun Jahren
konnte eine Uberlebensrate von 95,5 Pro-
zent festgestellt werden. Hierbei hatte die
Grofe der Fullung keine Auswirkung auf
das Ergebnis.!! Eine vergleichende Analyse
aller relevanten Studien ergab, dass zwi-
schen der Uberlebensrate von CAD/CAM-
gefertigten Keramikinlays und Gussfillun-
genkeinsignifikanter Unterschied besteht.!?
Alle diese klinischen Beobachtungswerte

Abb. 3: Inlays aus Presskeramik auf dem Modell.

Abb. 4: Klinische Situation nach vier Jahren in situ. Kera-
mikinlays sind dsthetisch hochwertig und schonen die Rest-
zahnsubstanz.

belegen eindruckvoll, dass die Haltbarkeit
vollkeramischer Inlays, Onlays und Teilkro-
nen deutlich die ,,Uberlebenswahrschein-
lichkeit einer durchschnittlichen Ehe“ tiber-
trifft —so Prof. Matthias Kern, Kiel, auf dem
Keramiksymposium 2004.”

Zusammenfassung

Der Einsatz vollkeramischer Restauratio-
nen war bis zur Verfiigbarkeit hochfester
Keramiken und neuer Verfahrenstechniken
vor allem auf den Frontzahnbereich be-
schrankt. Das Frakturrisiko von Keramik-
inlayswird vorallem von der Eigenfestigkeit
der Keramik bestimmt. Einfluss auf die kli-
nische Haltbarkeit haben das Design der
Kavitdtenpriaparation, die Geometrie der
Restauration, das Einhalten von Mindest-
starken, die Passgenauigkeit und der adha-
sive Verbund. Durch die adhisive Befesti-
gung kann selbst in grofsen Kavititen viel-
fach mit der hiermit erzielten Stabilisierung
der Restzahnhartsubstanz auf eine Einbe-
ziehung der Hocker in die Praparation ver-
zichtet werden. Dadurch kann auch sehr oft
auf die Anfertigung einer Teilkrone oder gar
einer Vollkrone verzichtet werden. 4
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Alle Bewegungen
einfach im Gritt

Das Zirkonoxid-Vollkeramiksystem Cercon smart ceramics ldsst dem
Zahntechniker viele Freibeiten beim Modellieren. Neben der bewdibrten
CAM-Methode auf Basis des klassischen Wachsmodells kann der Anwen-
der alternativ das moderne CAD/CAM-Verfabren zur rein virtuellen Her-
stellung seiner Cercon-Modelle wihlen. Fiir eine einfache Handhabung
sorgt dabei die neue intuitiv bedienbare Systemkomponente Cercon move,
welche die eber umstandlich zu handhabende Computermaus ersetzt.

» Redaktion

Softwaremodul Cercon art und dem-

nachst auch mit dem Cercon Scan-Modul
lassen sich damit virtuelle 3-D-Modelle von
Gertisten elegant erzeugen. Den Erfolg dieser
Technologie bestitigen auch die mittlerweile
weit iiber 200 Labore, die Cercon-Restaura-
tionen bereits mit CAD/CAM anfertigen und
aus der dadurch verkiirzten Bearbeitungszeit
handfeste wirtschaftliche Vorteile ziehen.
DeguDent bietet fiir sein erfolgreiches Zirkon-
oxid-Vollkeramiksystem Cercon smart cera-
mics zwei alternative Moglichkeiten, Zahn-
ersatz zu konstruieren. Zum einen konnen
Cercon-Restaurationen mit dem CAM-Ver-
fahren, auf Grundlage des klassischen Wachs-
modells, sowie zum anderen mit der
CAD/CAM-Methode hergestellt werden, wo-
bei das Modellieren virtuell per Hightech am
Bildschirm erfolgt. Dazu wurde im September
2004 bereits das CAD-Modul Cercon design
(heute: Cercon art) vorgestellt, das sich seither
grofSer Beliebtheit bei einer wachsenden Zahl
von Anwendern erfreut.
Die Benutzerfreundlichkeit von CAD ent-
scheidet sich aber nicht nur an der Software,
sondern ganz wesentlich auch an der einfa-
chen Bedienbarkeit des Eingabegerites — im
Computerjargon ,,Benutzerschnittstelle“ ge-
nannt. Ublicherweise wird hierzu bei CAD-
Systemen anderer Hersteller eine Computer-
maus eingesetzt. Deren Nachteil liegt aber in
einer erschwerten Erlernbarkeit der 3-D-Be-
wegungen am Bildschirm. Immerhin miissen

In Verbindung mit dem bewahrten CAD-

bis zu drei Verschiebungen und drei Rotatio-
nen beherrscht werden, was insbesondere fiir
ungeiibte Computeranwender eine grofSe
Hiirde darstellt und die Akzeptanz von CAD
behindert.

Ein gemeinsames Forschungsprojekt
Um den Einstieg in die CAD/CAM-Arbeit so
einfach wie moglich zu gestalten, entschloss
man sich bei DeguDent konsequent fiir die
Entwicklung eines intuitiv und einfach zu er-
lernenden CAD-Bedienungskonzeptes. Da-
mit wird auch der ,,normale“ Zahntechniker
schnell in die Lage versetzt, 3-D-Modelle am
Bildschirm zu erzeugen. Dazu wurde ein ge-
meinsames Entwicklungsprojekt miteiner auf
dem Gebiet der Virtuellen Realitit (VR ) aner-
kannten Forschungseinrichtung, dem Fraun-
hofer Institut fur Graphische Datenverarbei-
tung (IGD, Darmstadt), begonnen. Dessen
Abteilung ,, Virtuelle und Erweiterte Realitat“
besitzt umfassende Kompetenz in so genann-
ten Echtzeit-Visualisierungen. Damit konnen
rechnergestiitzt modellierte Kronen oder
Bricken wirklichkeitsnah erzeugt werden.
Spezielle Eingabegerite sowie eine intuitive
Bedienung erlauben ein schnell erlernbares
und einfaches Manipulieren der virtuellen
Objekte. Cercon smart ceramics ist von der
Zahntechnik her gedacht: Einfache Anwen-
dung und intuitive Erlernbarkeit standen und
stehen im Vordergrund der Entwicklung von
CAD-Komponenten. Seitens der Software
Cercon art wird dies durch eine ablauforien-



tierte, klare Programmstruktur erreicht. Zur
Vereinfachung der Hardware-Bedienung
sollte eine Losung gefunden werden, die auch
ungeiibten PC-Nutzern eine schnelle, aber
prazise Orientierung dentaler 3-D-Objekte
auf dem Bildschirm erméglicht. Auch CAD-
Novizen und selbst ,,Computermuffeln®
sollte die Einarbeitung damit leicht gelingen.

Weniger ist mehr: Dentales CAD
benétigt nur vier Bewegungen

Das gemeinsame Forschungsprojekt von De-
guDentund Fraunhofer-IGD brachte auf dem
Weg zur Vereinfachung, insbesondere bei der
Objektbewegung, wichtige Erkenntnisse: Als
optimal fiir die zahntechnische Arbeit an den-
talen CAD-Objekten - also virtuelle Ab-
schnitte eines Kieferkammes mit Ziahnen und
gegebenenfalls deren Gegenbezahnung — er-
wies sich die Reduzierung der Bewegungen
auf lediglich zwei Verschiebungen und zwei
Rotationen. Dabei wird eine Verschiebung
entlang der Zahnreihe und eine zweite entlang
der Betrachtungsebene (Zoom) gefiihrt. Eine
Rotation wird um die Achse der Zahnreihe
(Kippen), eine weitere um eine stets Bild-
schirmzentrale vertikale Achse gesteuert.

Mit diesen vier Bewegungen konnen alle Be-
reiche einer Einzelkrone oder Briickenrestau-

cad-navigation < technik

Das optimale Navigationsgerat

Fiir das zuvor beschriebene Konzept muss-
te nun in aufwindigen Tests ein geeignetes
Gerit gefunden werden, mit dem sich die
erforderlichen vier Bewegungen am
schnellsten und direktesten steuern lassen.
Die Ergebnisse von Studien an Probanden
fithrten auf die Entwicklung eines Gerates
mitvier getrennten Bedienelementen —klei-
nen Radchen, die mit den Fingern zu ver-
stellen sind. Als ergonomisches Handgerit
mit gut sichtbaren Bedienradchen sollte es
ausschliefflich der Orientierung dienen.
Eine Standardmaus wird dadurch fiir die
CAD-Navigation uberflissig. Fur ihre ei-
gentliche Aufgabe, die ,Auswahl per
Klick“ auf dem Bildschirm, bleibt das
» Tierchen® aber in Diensten.

Die Gestaltung des Cercon move genann-
ten Navigationsgerites wurde durch das
Hamburger Designbiiro zweigrad in kur-
zer Zeit realisiert. Die Produktion der in-
zwischen zum Patent angemeldeten Kom-
ponente findet bei DeguDent selbst statt.
Cercon move ist iiber eine USB-Schnitt-
stelle mit dem PC verbunden; eine optio-
nale Anbindung an eine Standardmaus-
Schnittstelle fiir Windows ist in Vorberei-
tung.
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Abb. 1: Ersetzt die Maus und erméglicht eine prizise Orientie-
rung dentaler 3-D-Objekte auf dem Bildschirm: Cerconmove.

ration korrekt dargestellt werden. Auf weitere
axiale Bewegungen kann bei der Darstellung
von Kieferabschnitten ohne Verlust an Infor-
mation verzichtet werden. Fiir den Zahntech-
nikerzusdtzlich komfortabel sind weitere Ver-
einfachungen bei der Objektorientierung: Der
Koordinatenursprung fir die Drehachsen
liegtimmerin der Bildschirmmitte. Auchkann
das 3-D-Objekt nie vom Bildschirm ver-
schwinden, denn die Verschiebung entlang
der Zahnachse bleibt auf die Ausdehnung des
Objektes beschrankt.

Abb. 2: Cercon move bekommt 6 Bewegungen im Raum durch
4 Handbewegungen in den Griff.

Fazit: Uberzeugender Fortschritt

Seit Markteinfiihrung im September 2004
sind bereits weit iber 200 Cercon art-Einhei-
teninstalliert worden, dieihren Betreibern aus
dem Stand wirtschaftliche Vorteile bescheren.
Der Erfolg des CAD/CAM bei Cercon liegt
zum einen an den hervorragenden Passungen
der so gefertigten Zirkonoxid-Geriiste, zum
anderen in der von Anwendern gelobten ein-
fachen Bedienbarkeit des Systems. Daran hat
das hier vorgestellte Navigationsgerat Cercon
move grofSen Anteil. 4

Abb. 3: CAD-Module fiir das
Cercon System sind vollkom-
men anspruchslos, benétigen
keinerlei Unterstiitzung durch
Computerund spareninvielen
Fallen sogar noch Kosten.
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»Hident-treff:

Totalprothetik und Implantologie brauchen
neue Patienteninformation

Erstklassig. Dastrifftsowohlaufden Inhalt
als auch die Umgebung zu, die der Regio-
nalkreis Koln-Bonn—Bergisches Land —
Siegerland der Vereinigung Umfassende
Zahntechnik, VUZ, fiir seinen dritten
Hident-treff* gewahlt hatte. Im GeiBbock-
heim, dem legenddren Clubhaus des FuB-
ball-Bundesligisten 1. FC Kdln, gab Zahn-
arzt Piet Troost (Point Center) den AnstoB
zu einem nachhaltigen Informationstag
iiber Funktion und Asthetik der Totalpro-
thetik. Vor iber 150 Zahnmedizinerinnen
bezeichnete Troost die Rehabilitation
zahnloser Patienten als die ,,K6nigsdiszi-
plin in der zahnmedizinischen Prothetik —
nach wie vor*.

VUZ-Seminar:

Piet Troost: ,,Wer als Zahnarzt und Labor-
leiter die moderne Totalprothetik und pro-
fessionelle Implantatprothetik anbietet,
stelltfest, dass ein Riesenbedarf bei unse-
ren Patienten vorhanden ist. Er stellt fest,
dassseine Patientengerneindie moderne
Methoden der Totalprothetik investieren.
Er weiB aber genauso, dass er die neue
Prothetik seinen Patienten aktiv anbieten
muss. Und zwar so, dass sein Patient die
Vorteile sieht.” Es gebe inzwischen erfolg-
reiche Praxen und Dentallabors, die die
Implantatsprothetik zu ihrem Schwer-
punkt Nr. 1 gemacht hétten. Piet Troost:
»Waswirbrauchen, isteine vollig neue Ge-
neration der Patienteninformation. Mit
unserem Fernsehstudio fiir Zahnmedizin
—Point Studio —und dem professionellen
Patientenfernsehen ,,Smile Point TV* sind
wir ab 2006 in den Fernsehmedien préa-
sent. Point Seminars GmbH wird hier sei-
nen Teil dazu beitragen, dass serifse, mo-
derne Zahnmedizin zu den Biirgern ins
Wohnzimmer kommt. Zudem startet das
Smile Point TV ab Mérz 2006 in der Zahn-
arztpraxis.

Sinkende Umsatze durch
Kostenmanagement auffangen

Walter Schlegel leitet seit vier Jahren Se-
minare zur Unternehmensplanung. Mit
seiner langjahrigen Erfahrung als Unter-
nehmer zeigt er mit der Software ,,BWA-
Chefplaner® Wege, wie Unternehmer pra-
xisnah und leicht versténdlich ihre wirt-
schaftlichen Datenanalysierenundihreei-
gene Geschéftsjahresplanung erstellen
konnen. Walter Schlegel steht fiir hohen
Praxisbezug, womit er sich den Titel ,,Dip-
lom-Praktiker” verdiente. In Tagessemi-
narender Vereinigung Umfassende Zahn-
technik, VUZ, vermittelt Walter Schlegel
nachdem Prinzip ,Learning by doing“ den
Umgang mit dem Programm. Am Laptop
experimentieren Dentalunternehmer da-
bei mitihren eigenen Laborzahlen und er-
stellen ihre komplette Geschaftsjahres-
planung fiir 2005 und 2006. Themen wie
die Analyseder betrieblichen Finanzdaten,

Zukunftsplanung und Simulationen sowie
die richtige Interpretation der Bilanz mit
G+V erarbeiten VUZ-Mitgliedsbetriebe im
Seminar gemeinsam mit dem Trainer.
Weitere Infos:

Vereinigung Umfassende Zahntechnik,
Vuz

Tel.: 023 63/7 3930

Fax: 023 63/73 93 10 (Klaus Kdhler)
www.vuz.de

1. ProLab Akademie Kongress:
Nicht alle Zahntechniker

klagen tiber
Auftragslage

Wahrend an den dentalen Fronten noch um Erfolg
oder Misserfolg von Festzuschiissen und politi-
schen Verunsicherungen gerungen wird, fanden
die ProLab-Mitglieder bei ihrem ersten und nach
kurzer Zeit ausgebuchten Akademiekongress
vom 22.-24. September 2005 in Schloss Rauisch-

holzhausen (bei Marburg) nur Anlass zur Freude.
Die meisten Teilnehmer kdnnen offenbar tiber ihre
Auftragslage alles andere als klagen und bestétig-
ten in Gespréachen durchgédngig das ProLab-Kon-
zept der hochwertigen Fortbildung zur Speziali-
sierung auf Implantatprothetik und Unterstiitzung
bei der Planung. ,Unsere Auftragslage ist ver-
gleichsweise gut“, sagte Rainer Struck, Leiter der
ProLab-Akademie beiderVeranstaltung, ,und das
zeigt letztlich auch, dass die mehrheitliche Privat-
leistung Implantologie von den politischen Wel-
lenbewegungen nur sehr am Rande beriihrt wird.
Die Patienten wollen Implantate, die Implantolo-
gen eine qualitdtsorientierte Chirurgie und erst-
klassige Prothetik. Dafiir bilden wir aus und wie
sich zeigt: mit groBem Erfolg.“ Die Nachfrage
nach Implantatprothetik sei zwar leicht zurtickge-
gangen, da viele Patienten tber die finanziellen
Entwicklungen insgesamt verunsichert seien und
sich Unruhe bei GKV-Leistungen auf das Versor-
gungsangebot insgesamt (bertrage — dennoch
habe dies in den zertifizierten ProLab-Laboren zu
keinen deutlichen Einbriichen geflihrt. Im Rah-
men des ersten Kongresses, den die ProLab-Aka-
demie bisher ausgerichtet hat und dem nach dem
groBen Erfolg weitere folgen werden, wurden wei-
teren 17 erfolgreichen Absolventen des nunmehr
4. Curriculums ihre Zertifikate tiberreicht.
Weitere Infos:

www.prolab-kongress-2005.de

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Meisterschule Ronneburg:

Jubilaum, Exkursion und Tag der offenen Tiir

Das 10-jahrige Jubildum der Zahntechnik-
einrichtung Meisterschule Ronneburg wurde
ausgiebig zelebriert. 130 ehemalige Meis-
terschiller, Referenten und Firmenver-
treter feierten in ausgelassener Atmos-
phére ein Wiedersehen. Ein nachtrdgliches

Geburtstagsgeschenk bereitete der letzte
Meisterkurs. Nach 100%igem Bestehen der
theoretischen Priifung gab es in der Fach-
praxis mit 80% bestandener Erstpriifung
ebenfalls ein hervorragendes Ergebnis.
Mittlerweile hat der 19. Meisterkurs die
Hélfte seiner Vorbereitung abgeschlossen.
Erlebnisreichverlief die Exkursionzu lvoclar
Vivadent nach Schaan/Liechtenstein. Ne-
ben lehrplangerechten praktischen Work-

IPS e.max Prasentation:

shops in Totalprothetik und Verblendtech-
nikwurden Einblicke indie Produktionzahn-
technischer Materialien gewdéhrt. Doch
auch die geselligen Abende auf der Schat-
tenburg und in den Liechtensteiner Bergen
trugenzurPragung des Teamgeistes bei. In-
zwischen hat der Tag der offenen Tiirin Vor-
bereitung des Meisterkurses M 20 (16.01.
bis 06.07.06) stattgefunden. Er war erneut
von  Erfolg  gekront, Interessenten

kamen u. a. aus Landshut, Bremen und
Wetzlar. Wahrend in diesem Kurs bereits alle
praktischen Ausbildungsplétze belegt sind,
isteinEinstiegindie Fachtheorieab 16.01.06
noch problemlos mdglich. Allerdings sind
auchimKursM21(10.07.-21.12.06) schon
9von 15 Praxisplatzen belegt.

Alles fiir die Vollkeramik

Ende September, kurz vor dem offiziellen Ver-
kaufsstart, prdsentierte Ivoclar Vivadent in
Nirnberg die nachste Generation der Vollkera-
mik: IPS e.max vereint erstmals die wirtschaft-
lichen Vorteile der CAD/CAM-Technologie mit
dem &sthetischen Potenzial der Presskeramik.
Uber 330 Gaste waren gekommen, um den
spannenden Vortrdgen rund um IPS e.max bei-
zuwohnen. Josef Richter, Geschaftsfiihrung
Vertrieb weltweit, eroffnete die Veranstaltung:
~1Ausschlaggebend fiir die Entwicklung von IPS
e.max sind zwei Trends: Einerseits gibt es den
Bedarffiir hochfeste Werkstoffe fiir CAD/CAM-
Maschinen. Andererseits wollen die Menschen
ihr Geld fiir Dinge ausgeben, von deren Qualitét
sie iiberzeugt sind.“ Prégnante Beispiele mit
langen Stimpfen und tiefgehende Préparatio-
nen, die er mit IPS e.max geldst hat, zeigte ZTM
Volker Brosch in seiner Prasentation. ,,Die Be-
schaftigung mit Innovationen zwingt uns, nach

vorn zu sehen und nicht wehmiitig zurtickzu-
blicken®, resiimierte Brosch und beantwortete
die Frage, welchen Sinn die Einfiihrung eines
neuen Vollkeramik-Systems macht, in einer
Zeit, in der es den Laboren nicht gut geht. Prof.
Dr. Heinrich Kappert beschrieb zundchst die
bisherigen Materialgruppen in der Vollkeramik
und charakterisierte die einzelnen Komponen-
ten von IPS e.max. ,Es ist das Ergebnis
langjahriger Forschung®, so Kappert, ,den
WAK-Wert aller IPS e.max-Komponenten
zwischen 9,5 und 10,7 einzustellen, sodass
die niedrigschmelzende Schichtkeramik IPS
e.max Ceram uneingeschrénkt fir die Verblen-
dung aller IPS e.max-Werkstoffe geeignet ist.”
Privatdozent Dr. Daniel Edelhoff und ZT Oliver
Brix unterstrichen mit ihrer Présentation die
asthetisch makellosen und minimalinvasiven
Mdglichkeiten von IPS e.max ,Wir wollen weg
von 70 Prozent Zahnhartsubstanzabtrag hin zu

Wieland-Bergteam:
Auf den Spuren der
Arche Noah

Nicht nur Archdologen aus aller Welt, auch
Wieland war auf den Spuren der Arche Noah,
die der biblischen Legende nach an den Hén-
gendes Berges Araratin der Tlirkei gestrandet
sein soll. Weil der Ararat neuerdings auch wie-
der flir Bergsteiger freigegeben ist, hatte sich
das Wieland-Bergteamim Juliauf den Weg ge-

macht, um den 5.000er iiber zwei Hohenlager
zu besteigen. Das Wieland-Bergteam, beste-
hend aus unserer Dresdner Mitarbeiterin An-
nette Lunze, Zahntechnikern und Zahnmedizi-
nern betreute der erfahrene und bekannte
Dresdner Alpinist Gotz Wiegand.

Josef Richter, Geschiiftsfiibrer Ivoclar Vivadent
GmbH, bei der Préisentation IPS e.max.

20 Prozent.“ Oliver Brix restimierte seine Erfah-
rungen in einem Satz: IPS e.max ist einfach,
sauber und schlichtweg funktionell. Als er [PS
e.max testete, sei er zundchst skeptisch ge-
gentiber einem neuen Keramiksystem gewe-
sen. ,In diesem Jahr habe ich bisher nur 15
Gramm Edelmetall vergossen. Als ich neulich
gegossen, Gusskandle verschliffen und Opa-
quer aufgetragen habe, merkte ich, was ich
nicht vermisst hatte: Metall!

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Gespannt lauschten die Teilnehmer
den Ausfiibrungen von Mike H.

Distler,
Deutschland.

Geschifisfiibrer

DCS

Am Freitag traf man sich zum Erfah-
rungsaustausch in der Kellerbar bei
spanischen Spezialititen.
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Anwendertreffen
macht Lust auf mehr

Das sechste DCS Meeting vom 17.-18.06.05 in Bad Soden, zu dem 140
Teilnebmer angereist waren, hatte es in sich. Zablreiche hochkaritige

Referenten gaben den Teilnehmern eine Menge Informationen rund um
das Thema CAD/CAM mit auf den Weg.

» ZT Matthias Ernst, Betriebswirt d. H.

ie Zukunft der wirtschaftlichen Pro-
D duktionvon Zahnersatzliegteindeu-

tig in der Automatisierung. Diesen
Trend haben weitsichtige Laborbesitzer
schon lange ausgemacht und sich frithzeitig
fur CAD/CAM-Systeme entschieden — stellte
Mike H. Distler, Geschiftsfuhrer der DCS
Dentalsysteme GmbH Deutschland, in seiner
BegriifSung fest. Er freue sich, dass trotz der
nicht wegzudiskutierenden Krise der Zahn-
technik in Deutschland so viele Teilnehmer
angereist seien. AufSerdem werde, so Distler,
die Zukunft dem Zirkonoxid gehoren, des-
wegen habe man die Tagung ganz unter das
Motto: ,,Zirkonoxid in Wissenschaft und
Praxis“ gestellt.

Der Mensch als Sondermiilldeponie
Prof. Dr. Edwin Lenz, Kiliansroda, berichtete
in seinem spannenden Vortrag tiber die Ver-
traglichkeit von zahnmedizinischen Restau-
rationen. Als Indikator einer ,,schlechten Le-
gierung® sei das elektrische Durchbruchspo-
tenzial anzusehen. Je hoher der Wert, desto
mundvertraglicher sei die Legierung. Deshalb
sei es ein konsequenter Weg gewesen, das
Monometall Titan einzufithren. Doch fiir
wirklich dsthetische und allergologisch unbe-
denkliche Restaurationen sei Vollkeramik op-
timal. Einen Schritt weiter ging Dr. Rudolf
Gschwend, Zahnarzt aus Niederteufen/
Schweiz. Er bezeichnete den heutigen Men-
schen als ,,Sondermiilldeponie“. Nach seinen
Forschungen werden alle Metalle aus dem
Mund nach und nach ausgeschwemmtund im
Korper angelagert. Dies sei die Ursache fur
viele Metalosen und Vergiftungserscheinun-

Trotz Flaute kamen wieder 140 Teilnehmer, um die neusten
Erkenntnisse in Sachen Zirkon zu erfabren.

gen. Deshalb entwickelte er Implantate auf
Zirkonbasis und setzt diese bereits seit mehre-
ren Jahren bevorzugt als Klopfimplantate im
Alltagein, auf Grund der besseren Einheilung.

Eingeschrankter Indikationsbereich

fiir Griinlingsmaterial
Licht ins Dunkel der unterschiedlichen Be-
grifflichkeiten in Bezug auf Zirkonoxid
brachte Prof. Dr. Wolf-Dieter Miiller von der
Charité Berlin. Er hat den Werkstoff DC-
Shrink, ein typisches Zirkon-Griinlingsmate-
rial, auf seine Alltagstauglichkeit hin tiber-
pruft. Dabei sei das zu erwartende Ergebnis
eingetreten, dass alle physikalischen Kenn-
zahlen teilweise deutlich unter denen von HIP-
Zirkonoxid (DC-Zirkon®) ligen. Dies sei
umso verwunderlicher, danach Aussage vieler
Hersteller dies nicht oder nur minimal auftre-
ten soll. Die Frage aus dem Publikum, ob diese
Aussagen prinzipiell so fiir alle Griinlingsma-
terialien gelten, bejahte der Berliner Professor.
Deshalb pladiere er dafiir, dieses Material nur
im angegebenen Indikationsbereich einzuset-



zen und empfehle fir anspruchsvolle Arbeiten
das durchgesinterte HIP-Zirkonoxid.

Keramik wird das Edelmetall ersetzen
Prof. Dr. Peter Pospiech, Homburg/Saar, ein
gliihender Verfechter der Vollkeramik, sieht
dieses Material als Hilfe zur Pravention. Es
fithreim Gegensatz zu Metallkeramik nichtzu
Zahnfleischerkrankungen und sei somit das
probate Mittel bei der Versorgung von festsit-
zendem Zahnersatz. Allerdings betonte er
auch, dass esin der klinischen Anwendung bei
laborgesintertem Zirkonoxid (Griinlingen)
zu Defekten gekommen sei, bei industriell ge-
sintertem HIP-Zirkon (DC-Zirkon®) jedoch
nicht. Diessprecheauch ausseiner Sicht fur die
Verwendung von durchgesintertem Material
zum Schleifen, wenn man auf Nummer sicher
gehenwill. Ausseiner Sicht werde die Keramik
auf Dauer das Edelmetall ersetzen. Ebenfalls

Die Referenten zum Gruppenbild vereint.

aus der Praxis berichtete ZTM Peter Hammer,
Oral Design Frick/Schweiz. Er beobachtet ei-
nen Wandel im Laboralltag in puncto Prazi-
sion. Wurde diese in der Vergangenheit mit
flielenden Materialien wie Wachs erzielt, so
kommt Prazision jetzt durch feste Materialien
wie maschinell gefertigtes Zirkondioxid. Die
Passung einer Krone sei anhingig von der
Priaparationsform und deshalb sei es wichtig,
dass der Behandler optimal prapariere. Um
trotzdem eine Randoptimierung vornehmen
zu konnen, hitte er mit DCS das Schulterkor-
rekturmaterial DC-Cor entwickelt, das sich
wachsender Beliebtheit erfreue. Hiermit kon-
nen kleine Korrekturen vorgenommen wer-
den, ohne dass man die ganze Arbeit neu ma-
chen muss.

Klinische Bewahrung
Mit Spannung erwartet wurde der Vortrag von
Priv.-Doz. Dr. Joachim Tinschert, Aachen, der
tiber die klinische Bewahrung des HIP-Zirkon-
oxids DC-Zirkon® informierte. Er berichtete,
dass DC-Zirkon® im Vergleich zu Materialien

wie z.B. YZ-Cubes, Everest oder Cercon eine
deutlich hohere Festigkeit aufweist. Eine wei-
tere Untersuchung befasste sich mit der Aus-
fallwahrscheinlichkeit von Zirkonoxid-Res-
taurationen tber die Tragedauer. Dabei zeigte
sich die Ausfallwahrscheinlichkeit bei DC-
Zirkon®tiber einen Zeitraum von zehn Jahren
so gering, dass diese messtechnisch gar nicht
mehr erfasst werden konnte. Bei den im Ver-
gleich getesteten (z.B. teilgesinterten) Zirkon-
oxiden, also Griinlingsmaterialien, lige die
Ausfallquote bei0,1 % und weitdartiber. Auch
bei der Dauerfestigkeit belege DC-Zirkon®
eindeutig die Spitzenposition. Tinschert stellte
klar heraus, dass neben der Priaparation auch
eine Anprobe der Arbeit eine entscheidende
Rolle fiir die erfolgreiche Patientenversorgung
spielt. Er habe hierbei beste Erfahrungen mit
provisorischen Arbeiten aus DC-Tell® gemacht.

Neues aus dem Hause DCS
Schulungsleiter ZTM Dirk Ahlman prisen-
tierte die kleine Schwester der PRECIMILL®,
die PRECISMART®. Sie sei die wirtschaftli-
che Alternative fiir kleine Betriebe und konne
achtunterschiedliche Materialien bearbeiten.
Dank Doppelspindel und automatischem
Werkstiickwender werden Bearbeitungsvor-
gange vollautomatisch komplett abgeschlos-
sen. Rohlinge miissen also nicht manuell ge-
wendet oder ausgewechselt werden. Im Ver-
gleich zu Mitbewerbersystemen gebe es beim
DCS PRECISMART® System keine versteck-
ten Stiickkosten und die Wertschopfung
bleibe dem Labor erhalten. Die grofSten Ver-
anderungen habe es bei der Software gegeben.
Hierseijetztdie Version4.50 im Einsatz, in die
viele Ideen der Anwenderkreise aufgenom-
men wurden. Neu hinzugekommen wiren
DC-Shrink, ein Zirkon-Griinlingsmaterial
und DC-Procura, ein durchgesintertes zahn-
farbenes Aluminiumoxid. Dies stellte Dr.
Leonhard Meyer, Entwicklungsleiter Materia-
lien bei DCS, im Detail vor, der das Material als
Luxus fiir den kleinen Geldbeutel bezeichnete.
Mit einem Materialpreis von unter 15 Euro
habe der Werkstoff das Zeug zur Volkskrone.

Alle wollen wiederkommen

Soviel Information und Motivation hatte man
lange nicht mehr auf den Weg nach Hause be-
kommen. Damit ging eine gelungene Veran-
staltung zu Ende und man darf gespannt sein,
was vom 23.-24.6.2006 an gleicher Stelle ge-
boten wird. Ein GrofSteil der diesjahrigen Teil-
nehmer wird wiederkommen, das horte man
inden Gesprachen am Rande der Tagung. Also
dann ... bis nachstes Jahr in Bad Soden. 4

dcs in bad soden ¢ event

Prof. Pospich ganz in seinem Ele-
ment.
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_ _kontakt:

Dentallabor

Gerhard Scheid GmbH
Barlstrale 16

56856 Zell/Mosel

Tel.: 065 42/96 01 30
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Hier gedeiht nicht nur

der Riesling prachtig

Hoch auf dem Berg, mit einem Blick iiber Zellund die Mosel, liegt das neue
Schulungszentrum des zabntechnischen Labors Scheid. Zum einjibrigen
Bestehen berichten die beiden Ideengeber ZTM Gerbard Scheid und
Z'TM Jochen Peters im Gesprdch iiber die Hintergriinde, Erfabrungenund

Perspektiven des Projekts.

» Redaktion
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Sonnige Lage iiber der Mosel — die exklusive Atmosphare lisst bereits
abnen, was das Schulungszentrum des Labors Scheid bietet. Es ist ...

mgeben von markanten Schieferfel-
l I sen und den sanften Weinbergen in
Zell-Barl, zeigt sich das architekto-
nisch reizvolle Ensemble von Labor- und
Schulungsgebduden in einem Ambiente, das
Lernen zum Freizeitvergniigen macht.
Unterstiitzt wird das neue Zentrum auch
von der DeguDent GmbH: Die zahntechni-
sche Zukunft lebt von hochwertigen Tech-
nologien und intensiver Fortbildung glei-
chermafSen, und genau dafiir sieht das Un-
ternehmen im Schulungszentrum des La-
bors Scheid einen idealen Ort—zum Beispiel
fuir Veranstaltungen im Rahmen der renom-

mierten Programme DegulLive und Degu-
Learn.

Herr Scheid, nicht jeder florierende Labor-
betrieb verfiigt zugleich iiber ein Schulungs-
zentrum — noch dazu von solcher Qualitat.
Wie ist denn die Idee dazu bei Thnen iiber-
haupt entstanden?

Gerhard Scheid: Wir waren als zahntechni-
sches Labor immer am Fortschritt unseres
Fachesinteressiert und haben von Beginn an
in neue Technologien investiert. Besonders
durch das Aufkommen der CAD/CAM-ge-
stiitzten Methoden wurde uns jedoch klar,
dass nun neue Wege der Schulung und Kom-
munikation beschritten werden miissten,
um so komplexe Verfahren in einen Labor-
oder Praxisbetrieb reibungslos integrieren
zu konnen. Gerade die modernen Herstel-
lungsverfahren fiir Zahnersatz stellen hohe
Anforderungen an die stindige Lernbereit-
schaft von Zahntechnikern und Zahnirz-
ten. Deswegen ist die Wissensvermittlung in
diesen Bereichen eine unserer zentralen Auf-
gaben geworden. Nur wenn es gelingt, das
Experten-Know-how einer grofleren An-
wendergemeinde zugdnglich zu machen, ist
der zahnmedizinische Fortschritt gesichert.
Um dies gewihrleisten zu konnen, haben
wir unser neuestes Grof$projekt — das Schu-
lungszentrum —jetzt realisiert.



Besteht dabei nicht ein gewisses Span-
nungsverhaltnis zwischen dem produzie-
renden Laborbetrieb einerseits und dem
fortbildenden Schulungsbetrieb anderer-
seits? Immerhin miissen Sie zwei recht un-
terschiedliche Unternehmungen leiten.
Gerhard Scheid: Keineswegs! Das Gegen-
teil ist richtig: Auch unsere eigenen Mitar-
beiter im Labor profitieren enorm durch die
vielen Fortbildungsveranstaltungen des
Schulungszentrums. Wir haben ja einen mit
inzwischen 18 Laborangestellten recht
groflen Mitarbeiterstamm dort. Ubrigens
hochqualifizierte Mitarbeiter; allein drei
sind Zahntechnikermeister und weitere
drei Meisterschiiler. Auch bilden wir aus,
eine Azubi-Stelle ist immer fest eingeplant.
Fur unser Laborpersonal ist daher die Nahe
zum eigenen Schulungszentrum eine ideale
Kombination von Routine und beruflicher
Weiterbildung. Auflerdem haben wir bei-
spielsweise die Sozialriume des neuen
Zentrums gleich so grofizuigig dimensio-
niert, dass sie auch von unserer Stammcrew
mitgenutzt werden konnen — was auch
dankbar angenommen wird. So haben un-
sere Mitarbeiter immer direkten Kontaktzu
Referenten und Kursteilnehmern. Sie erhal-
ten dadurch wertvolle Impulse fir die ei-
gene Arbeit.

Daran diirften nicht zuletzt Sie, Herr Pe-
ters, groflen Anteil haben, denn immerhin
ging die Initiative zur Griindung des Schu-
lungszentrums beim Labor Scheid auch
auf Sie zuriick. Welche Erfahrungen haben
Sie bereits hier gewonnen, und welche
Rolle werden Sie fiir zukiinftige Veranstal-
tungen spielen?

Jochen Peters: Die ersten Kurserfahrungen
sind sehrviel versprechend. Die Teilnehmer
wie die Veranstalter sind begeistert von der
Qualitat der Einrichtungen hier im Schu-
lungszentrum: modern ausgestattete ergo-
nomische Arbeitspliatze in freundlichen
hellen Rdumen, mit grofsen Fenstern zur
beeindruckenden Umgebung des Moseltals
—das ist schon etwas Besonderes. Und dass
die Nidhe Zells zum Wein auch die Gesellig-
keit am Abend eines Kurstages fordert,
stehtaufSer Frage. Bereits vor Jahren hatten
mein Freund Gerhard Scheid, meine Frau
und ich dieses Konzept erdacht, um bessere
Moglichkeiten zu schaffen, gestandenen
Zahntechnikern und Zahnarzten den teil-
weise rasanten Fortschritt unseres Faches
ndher zu bringen. Deswegen hatten wir von
vornherein auch die technisch-apparativen

Voraussetzungen eingeplant, um das Jo-
chen Peters-Konzept — wie ich es bei aller
Bescheidenheit nenne — realisieren zu kon-
nen. Dies hat sich bereits wahrend meines
ersten Kurses mit dem Titel ,Rationelle
Okklusionskeramik mit DeguDent Kiss“
hervorragend bewahrt. Selbstverstandlich
werde ich mich auch in Zukunft am hiesi-
gen Schulungszentrum engagieren und
meinen Beitrag zu weiteren interessanten
Veranstaltungen leisten. Es gibt bereits
feste Planungen dazu.

Sie erwahnten gerade Ihren Kurs zur Ok-
klusionskeramik mit DeguDent Kiss. Gibt
es fiir die Angebote des Schulungszentrums
denn zusitzlichen Support durch den Her-
steller?

Jochen Peters: Ja. Mein Kollege Scheid und
ich arbeiten seit langem eng mit der Firma
DeguDent zusammen. Die fachliche Unter-
stitzung von dort ist einfach ausgezeichnet.
Nicht zuletzt wegen der engagierten und
qualifizierten Fachleute macht es einfach
Spafs, so nah am technologischen Fort-
schritt der Zahnmedizin titig sein zu kon-

schulungszentrum ¢« event

... Qualitdt vom Feinsten: modern ausgestattete ergonomische Arbeits-
plitze in freundlichen bellen Raumen, mit grofSen Fenstern in einer be-
eindruckenden Umgebung.

nen. DeguDent hat uns seit Anbeginn unse-
rer konzeptionellen Planungen des Zent-
rums begleitet und uns bei der Gestaltung
tatkraftig unterstitzt. Soweit es sich auf de-
ren Produkte bezieht, wird unser Kursange-
bot von dort sehr gefordert. Die Koopera-
tion klappt seit vielen Jahren hervorragend.

Und worin besteht das Jochen Peters-Kon-
zept?

Jochen Peters: Dieses Konzept ist aus nun-
mehr 20-jahriger Lehrtitigkeit von mir ori-
gindr entworfen und stindig weiterent-
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schulungszentrum

wickelt worden. Es enthilt einen groflen
Teil meiner Erfahrungen aus der zahntech-
nischen Fortbildung. Per Videokamera
zeige ich jedem Kursteilnehmer auf dessen
(Flach-) Bildschirm jeden einzelnen Arbeits-
schritt detailliert. Die Teilnehmer sehen so
jede Einzelheit und arbeiten parallel am ei-
genen Arbeitsplatz mit. Ein fotografisches
Gedachtnis ist nicht mehr erforderlich.
Diese Wechselseitigkeit zwischen den Teil-
nehmern und mir, sowie die direkte Kon-
trolle des eigenen Ergebnisses, sichert den
grofsen Lernerfolg meiner Methode.

Um dies zu ermoglichen, Herr Scheid,
mussten vermutlich recht aufwindige
Arbeitsplatze im Schulungszentrum einge-
richtet werden?

Gerhard Scheid: Das stimmt. Wir haben bei
unseren Planungen das Jochen Peters-Kon-
zept gleich integriert. Dies erforderte unter
anderem die Beschrinkung auf lediglich
acht Teilnehmer-Arbeitsplitze, denn ein so
intensives Training kann naturgemafs nur in
einer kleinen Gruppe stattfinden. Jeder ein-
zelne Arbeitsplatz besitzt eine vollwertige
Multimedia- und Computerausstattung auf
aktuellem Niveau. Selbstverstandlich sind
auch die zahntechnischen Einrichtungen
des Zentrums auf der Hohe der Zeit — im-
merhinistesunser Anspruch, hier die besten
Repriasentanten der jeweiligen Fachdiszipli-
nen als Referenten zu gewinnen und ihr
Konnen optimal zu vermitteln.

Gibt es bereits einen Schwerpunkt Threr
Schulungsarbeit?

Gerhard Scheid: Ein wichtiges Anliegen ist
es, den ,,weifSen Stahl“ publik zu machen.
Wir haben seit lingerem Erfahrungen mit
Zirkonoxid gesammelt und fertigen seit
nunmehr rund drei Jahren prothetische Ver-
sorgungen mit Cercon smart ceramics. Die
guten Eigenschaften dieses Vollkeramiksys-
tems haben uns bewogen, das Material noch
mehr Patienten zugidnglich zu machen. Da-
her bieten wir verstarkt fur Zahnarzte und
Zahntechniker Schulungen zu seiner Verar-
beitungan. AufSerdem stellen wir bei Cercon
bereits eine erhohte Nachfrage in unserem
Labor fest—sicher auch ein Resultat unserer
Fortbildungen. Daraus, und aus der eigenen
Labortatigkeit, ist bei uns viel Erfahrung ge-
wachsen: So empfehlen wir etwa Beginnern,
die beispielsweise an der Doppelkronen-
technik mit Primdrkronen aus Cercon inte-
ressiert sind, die Methode von Dr. Weigel,
Universitiat Frankfurt, einzusetzen, die wir

Seit rund drei Jabren setzt das Labor Scheid Cercon
ein. In dieser Zeit haben sich die Indikationen dieser
Zirkonoxid-Technologiesogar noch erweitert—unter
anderem um die Moglichkeit zur Anfertigung von In-
laybriicken.

an unserem Schulungszentrum vermitteln.
Auch zur Schicht-und Uberpresstechnik bei
Cercon besitzen wir inzwischen viel Know-
how. Zusatzlich werden wir weitere Kurse
zum Thema Keramik mit Kiss Systemen —
also Cercon ceram Kiss, Duceram Kiss, Bi-
Occlus Kiss — von DeguDent anbieten. Und
erfreulicherweise sind unsere Kursangebote

bereits auf Monate im Voraus fast ausge-
bucht.

Dann hat sich das Schulungszentrum also
bereits in kurzer Zeit einen guten Namen ge-
schaffen?

Gerhard Scheid: Den Eindruck haben wir in
der Tat. Wichtige Meinungsbildner aus
Zahnmedizin und Zahntechnik waren be-
reits als Referenten bei uns: beispielsweise
Dr. Sven Rinke, Dr. Daniel Edelhoff oder
Dr. Paul Weigel als Zahnmediziner. Und die
ZMF-Praxistrainerin Bianca Beck ebenso
wie ihre bekannten Kollegen aus der Zahn-
technik Jurgen Braunwarth und, wie bereits
erwahnt, Jochen Peters zahlen zu unseren
Veranstaltern. Sie alle werden sicher dazu
beitragen, den Ruf unseres Zentrums in der
Region, aber auch national und internatio-
nal — wir haben bereits Anmeldungen aus
der Schweiz und aus GrofSbritannien erhal-
ten — zu festigen. Und fir unser Labor
bedeutet das einen gewaltigen Image-Zuge-
winn, der uns helfen wird, in einem harter
werdenden, zunehmend globalen Wettbe-
werb zu bestehen.
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Wer eine kennt}
kennt alle

Nun ist sie komplett, die X-Type Keramikfamilie. Mit Zirox® stellt WIE-
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zirkon=verblendkeramik * event

LAND die dritte Verblendkeramik mit einzigartiger Mikrostruktur und
herausragenden Werkstoffeigenschaften zur Verfiigung. Anfang Septem-
ber prasentierte das Pforzheimer Unternehmen der Fachpresse den neuen
Verblendwerkstoff, passend zum Namen in der X-Lounge, dem exklusi-
ven Konferenzraum der Frankfurter Borse.

» Natascha Brand

or vier Jahren haben wir tiber eine ei-
\ / gene Keramik nachgedacht. Mittler-
weile sind 35 Mitarbeiter in diesem
Segment beschiftigt. Das beweist einmal
mehr, wenn Produkt und Qualitat stimmen,
kann man auch in einem besetzten Markt er-
folgreich sein — so Dr. Josef Rothaut, Ge-
schiftsfithrer WIELAND, in seiner Ein-
fithrung zum Produkt.
Genau wie bei den WIELAND Verblendkera-
miken REFLEX®und ALLUX® liegt auch bei
Zirox® der Technologievorsprung in der ein-
zigartigen Mikrostruktur, charakterisiert
durch den Begriff HDAM™ (High Density
Advanced Microstructure). Hinter diesem
Begriff verbirgt sich eine aufSergewohnlich
homogene und dichte leuzitfreie Silikatglas-
keramik, die durch herausragende physikali-
sche Eigenschaften besticht. Dazu zihlen in
erster Linie glatte Oberflachen und plaque-
resistentes, gingivafreundliches, vor allem
aber antagonistenschonendes Verhalten.
Auch Zirox® ist wie alle anderen X-Type
Verblendkeramiken sehr gutim Mund polier-
bar. Egal ob Legierung, Aluminiumoxid
oder Zirkonoxid das Gertist bilden - die
Farbe stimmt. Bei aller Unterschiedlich-
keit der Gerlistmaterialien ist bei einfacher
3-Schicht-Technik mit allen drei Keramiken
ein farbidentisches Ergebnis zu erzielen.
Das Schichtschema ist ebenfalls gleich —
WIELAND bietet hier echte Farbidentitat.
Diese Philosophie unterstiitzt das Labor ak-
tiv in seine Produktivitatssteigerung. Glei-
che Arbeitsweise bei allen X-Type Verblend-

keramiken, unabhingig vom Geriistmate-
rial. Die Verblendkeramik Zirox® mit ihren
perfekten Handlingseigenschaften ist das
Bindeglied zum wirtschaftlichen Frassystem
ZENO™ Tec. Hier wichst zusammen, was
zusammengehort. <

Bei WIELAND hoch im Kurs: Reinhold Brommer,
Leiter Marketing, Dr. Steffen Assmann, Geschiifts-
fithrer WIELAND Dental Ceramics und Dr. Josef
Rothaut, Geschiftsfiibrer WIELAND Dental +
Technik (v.l.n.r.).

Zirox-Briicke geschichtet von Christian Ferrari.

" EX

Ort des Geschebens:

Die X-Lounge -

der exklusive Konferenzraum
der Frankfurter Borse.

Die neue X-Typ Verblendkeramik.
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deutsche produktion

REITEL Feinwerktechnik

In Zeiten von Globalisierung und Outsourcing findet man immer selte-
ner Firmen, die ibre gesamte Produktion in Deutschland und dazu im
eigenen Haus abwickeln. Die REITEL Feinwerktechnik GmbH aus
Bad Essen produziert nach diesem Prinzip. Hier wird von der Entwick-
lung bis zur Endfertigung jeder Arbeitsschritt am Unternebmensstand-
ort vorgenommen. Das Qualitdtssiegel ,,made in Germany* ist in die-

sem Fall mebr als berechtigt.

Susann Luthardt

as Firmengebadude im idyllischen
D Bad Essen nahe Osnabriick hat
eine moderne, zukunftsweisende
Architektur. Von hier aus werden die Pro-

Das Firmengebdude von REITEL Feinwerktechnik in Bad Essen.

REITEL Feinwerktechnik GmbH
Senfdamm 20 Wittlage

49152 Bad Essen

E-Mail: info@reitel.com
www.reitel.com

€68 |69

dukte fiir Zahntechniklabore in mehr als
50 Lander der Welt exportiert, was einen
Gesamtexport Anteil von 50 Prozent aus-
macht. Zum Portfolio von REITEL
gehoren unter anderem Dampfstrahl-
gerite, Trimmer, Modellfrasen, Vakuum-
rithrgerdte, Guss-Schleudern und Zu-
behor. Insgesamt produziert REITEL 50
verschiedene Gerite sowie Sonderanfer-
tigungen auf Kundenwunsch.

Laborgerite werden in der Praxis dufSerst
stark strapaziert. Der Wunsch nach
Korrosionsbestandigkeit, Langlebigkeit,
Wartungsfreundlichkeit und Farbneutra-

Das eigene kleine Zabntechniklabor ist in der Produktionshalle.

litat ist eine verstindliche Anforderung
an die Gerite. Die Verwendung von Edel-
stahl erfullt diesen Anspruch und wurde
zu einer sinnvollen Philosophie des Hau-
ses REITEL und auf dem Markt zu einem
Begriff.

Ein Familienbetrieb
Das Unternehmen wurde 1985 von
Klaus-Peter Reitel gegriindet und ist seit-



her im Besitz der Familie. Im Jahr 1991
wurde die Produktionshalle gebaut. Bis
zum Jahr 2000 sind das Firmengeldnde
und die Produktionsfliche der Firma auf
die doppelte Grofle angewachsen. Zum
Unternehmen gehoren 38 Mitarbeiter.
Dazu bietet REITEL Ausbildungsplitze
zur Industriekauffrau/-mann und zum
Industriemechaniker.

Die Produktion der Dentalgerate erfolgt
im Haus. Die Mitarbeiter arbeiten in ei-
ner Produktionsreihe und sind jeweils fur
drei bis vier Gerate verantwortlich. In be-
stimmten zeitlichen Abstinden erfolgt
ein Wechsel an einen anderen Arbeits-
platz, sodass jeder Mitarbeiter in der
Lage ist, unterschiedliche Arbeitsschritte
auszufiuhren.

Neben der Entwicklungsabteilung befin-
det sich auch ein eigenes kleines Zahn-
techniklabor in der Produktionshalle.

Dorttestetein Mitarbeiter die Gerate und
bietet einen Beratungsservice fiir Kun-
denanfragen.

Die Unternehmenspolitik
Ein grofler Vorteil der Produktion im
eigenen Haus ist die hohe Flexibilitit, die
REITEL seinen Kunden anbieten kann. So
konnen Sonderanfertigungen realisiert
werden und innerhalb eines Tages ist es

deutsche produktion

moglich zuverldssig auf Anfragen zu reagie-
ren. Seit Beginn der Firmengeschichte ar-
beitet das Unternehmen mit dem Fachhan-
del zusammen und vertreibt seine Produkte
in Deutschland ausschlieSlich iiber Dental-
depots. Wobei nicht nur der Verkauf im
Vordergrund steht, sondern beispielsweise
auch ein Back-up Service geboten wird.
Denn Produktion und Service gehoren zu
den ausschlaggebenden Aspekten der
REITEL Unternehmenspolitik. Nicht der
Preis entscheidet sondern das gesamte
Qualitdtspaket, das die Firma anbietet.

20-jahriges Firmenjubildum
Im Juli dieses Jahres beging REITEL sein
20-jahriges Firmenjubilium. Alle Mitar-
beiter wurden dazu von der Geschiftslei-

tung zu einem Ausflug nach Hamburgein-
geladen. Ein positives internes Unterneh-
mensklima ist fur REITEL ein Anliegen.

Ein Schulungsbereich ist im Firmengebdude integriert.

Das spricht auch fiir die Wahl des Stand-
orts Deutschland, wobei die soziale Kom-
ponente der Schaffung von Arbeitsplat-
zen in der heutigen schwierigen Zeit ein
entscheidender Aspekt ist.

Als Symbol des 20-jdhrigen Erfolges hat
REITEL die Treuemarke fiir den Zeit-
raum der Messen eingefithrt. Beim Kauf
eines Neugerdtes zur Messezeit erhilt
man eine besondere Aufmerksamkeit.
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Klinische Studien:

Implantathehandlung auch in schwierigen Fallen moglich

Neue Ergebnisse klinischer Studien bringen
auch flir Patienten mit einer ungiinstigeren
Prognose Hoffnung fiir die Implantatthera-
pie. Die Forschungsarbeit des Medizinpro-
dukte-Herstellers Astra Tech belegt eine be-
merkenswerte Erfolgsrate von 97 % auch in
schwierigen Féllen. Dieses Ergebnis (ber-
trifft alle Erwartungen. Das Astra Tech Im-
plantatsystem bietet auch flir Patienten mit
schlechter Kieferknochenqualitdt glinstige
Optionen, da es die Sicherheit und Zuverlds-
sigkeitderBehandlungerhoht. In 14 Landern
Europas und den USA werden von Astra Tech
klinische Studien mit iber 250 Zahndrzten
durchgefiihrt. In diesen noch laufenden Stu-
dien wurde bisher eine Erfolgsquote von
97 % gemeldet, obwohl (iber 70 % der Im-
plantate in spongidsen und weniger festen
Kieferknochenim kritischsten Bereich im hin-
teren Oberkiefer platziert wurden. Astra
Techs neueste Innovation, die mit Fluorid mo-

difizierte Titanoberflache OsseoSpeed™, kam
2004 auf den Markt. Diese modifizierte Ober-
flache stimuliert in der friihen Heilungsphase
knochenbildende Zellen am Implantat. Darii-
ber hinaus scheint sie knochenzerstérende

Zelleninihrer Aktivitit zu bremsen. Dies wird
durch die tiberlegene Stabilitat in der friihen
Heilungsphase belegt. In Kombination mit
den dartiber hinausgehenden, klinisch be-
wahrten Eigenschaften des Implantatsys-
tems sorgt die modifizierte Oberflache fiir
eine weitere Steigerung des bereits doku-
mentierten Langzeiterfolgs im funktionalen
undéasthetischen Bereich. Eineinternationale
Studie lauft seit 2003. An ihr beteiligten sich
bisher ca. 700 Patienten. Astra Tech konnte
fiir diese Studie rund 120 Zahndrzte gewin-
nen, die ihre Erfahrungen mit OsseoSpeed™
an Astra Tech melden. Die Ergebnisse sind
eindeutig und durchweg positiv, Komplika-
tionen sind bisher sehr selten.

Astra Tech GmbH

An derkleinen Seite 8

65604 Elz

E-Mail: marketing.de@astratech.com
www.astratech.de

produkte « labor

Mikroprozessor:

Burstenloser Mikromotor in Hochstleistung

Das elektrische Mikromotor-Laborsystem NSK Ultimate 450
gehort als Desk-Top-Ausfiihrung sowie als Knie- und FuBmodell
in die Spitzenserie unter den Laborprodukten. Das Gerdt der Serie
Ultimate 450 wird (iber einen Mikroprozessor geregelt und er-
maoglicht die maximale Leistung des eingebauten biirstenlosen
Mikromotors. Der Drehzahlbereich reicht von
35.000/min.

1.000 bis

Der Mikromotor bietet Hochstleistung, das heiit maximale Leistung
und4,5Ncm. Der Mikromotorist leicht und komfortabelin der Hand-
habung. Die Ultimate 450 biirstenlosen Mikromotoren sind absolut
wartungsfrei. Die interne Lastprifung von NSK hat die Haltbarkeit im
Dauerbetrieb fiir mehrals 5.000 Stunden nachgewiesen. Der herme-
tisch biirstenlose Motor reduziert den Gerduschpegel um 20 Prozent
im Vergleich mit anderen konventionellen Modellen. Hierdurch wird
die Arbeitsumgebung ruhiger und angenehmer. Die Serie Ultimate

450 bietet die optimale Mikroprozessorsteuerung des Mikromotors.
Der Mikroprozessor regelt sich automatisch auf die optimale Dreh-
zahl und das optimale Drehmoment, selbst beim Schneiden der un-
terschiedlichsten Materialien. Zittern und Springen der Bohrer wur-
den eliminiert. Hierdurch ist ein préziseres und glatteres Schneiden
und Polieren mdglich. Der Ultimate 450 Mikroprozessor verfiigt liber
eine Eigendiagnosefunktion und ein Fehlercode-Display. Der Anwen-

derkannso mégliche Fehler unverziiglich erkennen bzw. iiberprifen,
ob alle Funktionen einwandfrei sind. Mit 185 Gramm ist der Ultimate
Mikromotor ausgesprochen leicht und kompakt.

NSK Europe GmbH

WesterbachstraBe 58

60489 Frankfurt am Main

E-Mail: info@nsk-europe.de

www.nsk-europe.de

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Silanisierungsliquid:
Retentionsfreie
Verbindungen,
die halten

Mit FINO SILANO steht nun ein preiswertes
Silanisierungsliquid zur Verfiigung, das mit
allen handelsiiblichen Syste-

men kompatibel ist. FINO

SILANO stellt eine retenti-

onsfreie Verbindung zwi-

schen Metall und Compo-

sit, Composit und Compo-

sit sowie Keramik und

t # Composither. Die Anwen-
—__— dungistdenkbar einfach:
ﬂ Die zu silanisierende
o |-;|:I Oberfliche wird mit ei-
rﬂﬂ'ﬁu“ﬂ'.:i nem  handelsiblichen,

il .
b dafur vorgesehenen
Il Sandstrahimittel ~ abge-
g whnee g strahlt und anschlieBend

p

mit FINO SILANO bepin-

e — selt. Nach Ablauf einer

Trockenzeit von fiinf Minuten
(extraorale Anwendung) beziehungsweise 30
Sekunden (intraorale Anwendung) kann wie
gewohnt weitergearbeitet werden. Der Inhalt
einer Flasche betrégt 8 m.
DT&SHOP GmbH
Mangelsfeld 11-15, 97708 Bad Bocklet
E-Mail: info@dt-shop.com
www.dt-shop.com

IPS InLine erweitert das Sortiment:

herstellerinformation

Brennen von Keramik:

Aufbrennlegierung aus nur fuinf
Komponenten

ZurlDS2005inKéln stellte
Heimerle + Meule eine
klassische, extraharte Le-
gierung auf der Basis von
Gold, Platin und Palladium
zum Brennen mit konven-
tionell expandierenden Ke-
ramikmassen vor (wie IN-
SPIRATION).

Die Legierung mit dem
Produktnamen PLATINOR®
AM 78 enthélt auBer den
Edelmetallbestandteilen
lediglich noch Indium, die
einzige nicht edle Kompo-
nente.

Auf diese Weise erfillt
Heimerle + Meule den
Wunsch nach einer mo-
dernen Legierung, die aus
einer iberschaubaren An-
zahl von Legierungskom-
ponenten besteht.

Ein niedriges Schmelzin-
tervall und eine damit ver-
bundene vergleichsweise
niedrige GieBtemperatur
von 1.350 °C ermaglichen
ein problemloses GieBen.
Das Formflllungsvermo-

dabei

gen st
zeichnet. Die Platin- und
Palladium-Anteile in die-

ausge-

ser Legierung ergeben
die beste Voraussetzung
fiir eine gute Brennsta-
bilitdt von Verblendge-
riisten.

Heimerle + Meule GmbH
Gold- und
Silberscheideanstalt
DennigstraBe 16

75179 Pforzheim

E-Mail:
info@heimerle-meule.com
www.heimerle-meule.com

Faszinierende Lichtdynamik

Die Leuzit Metallkeramik IPS InLine von Ivoclar Vivadent wurde um
den neuen Opaquer F erweitert. Ganz unkompliziert kénnen mit dem
Opaquer Fausdrucksstarke dsthetische Effekte mit Tiefenwirkung er-
zielt werden. Auf Grund der erhdhten Fluoreszenz scheint die Restau-
ration aus dem Inneren heraus zu leuchten.

Durch die Art der Anwendung von IPS InLine Opaquer F, die Homoge-
nitdt der Pastenmischung sowie die verwendete Menge ist ein noch
feinerer Farbeffekt zu erzielen und somit die gewiinschte Farbe ge-
nauer zu reproduzieren. Schon eine diinne Schicht des Opaquer Fist
ausreichend flir ein optimales Farbergebnis.

Entweder: Den Opaquer F als diinne, dritte Opaquerschicht auftragen
und brennen. Oder: Vor dem zweiten Auftrag den herkdmmlichen IPS
InLine Opaquern bis zu 20 % Opaquer F zumischen. Der IPS InLine
Opaquer F, die gemischte Paste und die bestehenden Opaquer werden
bei 930 °C gebrannt.

IPS TaLine Opaquer un@Opaquer Eunter Schwarzlicht.

Mit der Leuzit Metallkeramik IPS InLine von Ivoclar Vivadent gelingen
schnell und unkompliziert dsthetisch schdne Restaurationen. Durch
die gezielte Einstellung der KorngréBen und das einfache Schicht-
konzept lasst sich die gewiinschte Farbschliisselfarbe mit nur zwei
Hauptbranden reproduzieren.

Ivoclar Vivadent GmbH

Postfach 1152, 73471 Ellwangen, Jagst

E-Mail: info@ivoclarvivadent.de

www.ivoclarvivadent.de

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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CAD Konstruktionssoftware:

Gesicherte Individualitat je Fall

Diebereits bestehende CAD Konstruktionssoft-
ware von KaVo kann jetzt um weitere Features,
wie z. B. der virtuellen Darstellung des Gegen-
bisses, einem virtuellen Wachsmesser und ei-
ner Stegindividualisierung erganzt werden. An-
hand des Software Moduls ,,Virtueller Quetsch-
biss“ kann der Gegenbiss am Bildschirm virtu-
ell in 3-D dargestellt werden. Die Absténde
zwischen Gegenbiss und Gerlistkonstruktion
werden durch verschiedene Farben dargestellt.
Auf Grund der Visualisierung des Gegenbisses
ist es dem Anwender mdglich, ein anatomi-
sches Képpchen zu konstruieren. Mit dem vir-
tuellen Wachsmesser konnen Hocker oder feh-
lende Substanz virtuell in 3-D am Bildschirm
aufgebaut werden. Dadurch wird eine schnelle
und prézise Modellation maglich. Kappen, Zwi-
schenglieder und Anhénger kdnnen mit diesem

Prothetik:

Software-Modul aufgebaut, abgetragen und
geglattet werden. Hockerunterstiitzende Auf-
bauten fiir gleichméaBige Verblendungen kon-
nen in Verbindung mit dem Quetschbiss ein-
fach und schnell erstellt werden. Eine Ab-
standsanzeige zum Gegenbiss hilft dem Zahn-
techniker, geniigend Platz fiir die spétere
Verblendung einzuhalten.

Durch die Stegindividualisierung ist es mdg-
lich, die Verbindungsstege auf die Bedlirfnisse

jedes einzelnen Falles anzupassen. Durch die- '

ses Modul kann jeder einzelne Steg individuell
im Querschnitt verdndert und der Querschnitt
auf jeder Seite des Stegs einzeln modifiziert
werden.

KaVo Dental GmbH

Bismarckring 39, 88400 Biberach / Riss
E-Mail: info@kavo.de, www.kavo.com

Laborsystem auf Basis der Elektrophorese

Die elektrophoretische Abscheidung von Ke-
ramikist bereits seitlangem bekannt. Auch die
Idee, keramische Geriiste von Kronen und
Briicken durch Elektrophorese herzustellen,
einfach und passgenau, istnichtneu. Neuaber

o

ist, dass mit dem CeHa White ECS®-System
von C. Hafner das erste praxistaugliche La-
borsystem auf Basis der Elektrophorese ver-
fligbar ist. Damit kann der Zahntechniker mit
einfachen Mitteln und geringen Kostenvollke-
ramische Prothetik produzieren. Ohne den
Einsatz teuerer Computer bzw. Scan- und
Frésgerdte, bleibt die Wertschopfungimzahn-
technischen Labor.

Beim CeHa White ECS®-System kommt das
bewdahrte Material VITA In-Ceram® Alumina
zum Einsatz, das —im Gegensatz zum manu-
ellen Schlickern—im Gerdt elektrophoretisch
auf ein Duplikatmodell abgeschieden wird.

Das so entstehende ,griine Geriist wird
dann, wie im In-Ceram®-Verfahren, pords
gesintert und mit dem VITA Spezialglas infilt-
riert, wodurch es seine endgliltige Festigkeit,
Farbe und Transluzenz erhalt.

Durch die elektrophoretische Abscheidung
wird im Vergleich zum manuellen Schlickern
eine hohere Dichte und Homogenitat des ke-
ramischen Gefiiges erzielt, was sich u. a. in
hoherer Festigkeit (zwischen 10 und 20 %)
auBert. Verfahrensbedingt (Abscheidung der
Keramik direkt auf dem Stumpf — wie bei der
Galvanotechnik) ist die ohnehin gute Passge-
nauigkeit von In-Ceram®-Kronen sogar noch
verbessert. EinNacharbeitender Geriisteistin
der Regel nicht notig. Durch die maschinelle
Herstellung mit ECS®ergibt sich eine bessere
Produktkonstanz, die Fehlertoleranzist héher.
Arbeits- und Prozesszeiten sind beim ECS®-
System kurz. Das CeHa White ECS®-System
besteht aus einem Mikroprozessor gesteuer-
ten Tischgerét, dem erforderlichen Arbeits-
und Verbrauchsmaterial sowie einem Sinter-
ofen, in dem die keramischen Geriiste gesin-
tert und glasinfiltriert werden.

C. Hafner GmbH + Co.

Gold- und Silberscheideanstalt

Bleichstr. 13-17, 75173 Pforzheim

E-Mail: dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de
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Isoliermittel:
Gips gegen
Gips Isolierung

FINO SUPERSEP ist ein
hochwirksames undschnell-
wirkendes Isoliermittel auf
Alkohol-Basis.
FINOSUPERSEP dringt

sehr schnell in die
Gipsoberfliche ein

und hinterlasst kei- @\-—_.___-—"“
nerlei  Filmschicht. s
FINO SUPERSEP ga- E_EEEEWH
rantiert eine sichere o e

. e
Trennung in der Mo- e

B S o g g
= e

dellherstellung  und
Split-CastTechnik so-
wigbeimIsolierenvon .
Kiivetten in der Total-
prothetik.

FINO SUPERSEP spart
Zeit und garantiert eine

schnelle Weiterbearbeitung der behandelten
Oberflachen. FINO SUPERSEP istin Gebinden
zu 250 ml oder 1000 ml erhdltlich.

DT&SHOP GmbH

Mangelsfeld 11-15

97708 Bad Bocklet

E-Mail: info@dt-shop.com
www.dt-shop.com

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Alle Infos auf einen Klick:

www » interessantes im web

Neuer Internetauftritt von Komet

Innovativ und aktuell wie das Unternehmen
selbst présentiert sich der neue Internetauf-
tritt von GEBR. BRASSELER/Komet. Die in
den Komet-Farben blau-weil ansprechend
designten, logisch und intuitiv aufgebauten
Seiten bieten dem Besucher eine Fiille an In-
formationen. Unter www.kometdental.de
wird der User bereits auf der Startseite mit
einer bei jedem Besuch wechselnden Pro-
duktneuheit begrtiBt, liber die er sich bei In-
teresse mit einem Mausklick ausfiihrlich in-
formierenkann. Auch die wichtigsten aktuel-
len Innovationen des Unternehmens sind auf
einen Blick erfassbar. Den europaweiten Ak-
tivitdten entsprechend prasentiert sich der
Internetauftritt nicht nurin deutsch, sondern
auch in englisch, franzésisch und spanisch.
Im Fokus des Internetauftritts stehen die
Produktinformationen: Unterteilt nach Pra-
xis und Labor, wird jeder Produktneuheit

www.mwdental.de:

des umfassenden Sortiments eine ganze
Seite — gespickt mit Wissenswertem, Tipps
und Anwendungsvorschlagen — reserviert,
die jeweils praktische Funktionen wie
Drucken, Anfordern oder Download enthélt.
Neu istauch der Newsbereich, der iiber Se-
minare, Aktionen, Innovationen, nationale
und internationale Veranstaltungen infor-
miert, sowie der umfassende Service. Hau-
fig gestellte Fragen (FAQs) werden dortkurz
und biindig beantwortet, Gebrauchsanwei-
sungen sowie Volltexte per PDF zur Ver-
fligung gestellt. Produktsparten kdnnen per
Quickfinder schnell und gezielt ausgewéhlt
werden. Zudem haben die User die Még-
lichkeit, iber das Log-in ein individuelles
Bestellfax zu nutzen. Nicht nur fir
Journalisten interessant ist der Pressebe-
reich, dessen Pressespiegel fiir jeden Besu-
cher zugénglich ist.

Einfach und bequem im Web bestellen

Das Einkaufen von dentalen Verbrauchs-
glitern im Internet wird noch einfacher:
Personliche Liste laden, Artikel hinzufligen

oder streichen, bestdtigen und ab-
schicken. Am ndchsten Tag ist
die Ware da.

»Wir sind (iberzeugt: Das In-

nachsten Tag ist die gewlinschte Ware da.”
Im Web-Shop von M+W gibt es alle Artikel,
die auch im gedruckten Katalog zu finden
sind. Dar(iber hinaus werden auch aktuelle

Die neue Homepage der GEBR. BRASSELER —
serviceorientiert, informativ und klar strukturiert.

!

Im Bereich Produkte findet man detaillierte In-
formationen zum gesamten Sortiment.

Download bzw. Ausdrucken erhaltlich.
Auch im Web-Shop gelten die Rabatt-
konditionen aus den M+W-Katalogen:
Fiir die Berechnung der Rabattstufen

und der Versandkosten wird

jeweils die Gesamtsumme

ternet spielt eine entschei- |
dende Rolle bei der Beschaf-
fung téglicher Verbrauchs-
materialien. Diese Entwick-

lung wollen wir forcieren, ety

indem wir die Leistungen un-
seres Web-Shops konsequent
ausbauen®, so Reinhold Kuhn,
Geschaftsfithrer von M+W
Dental.

Zahndrzte und Zahntechniker
verklrzen im Web-Shop von
M+W die Bestellung ihrertdg- | =
lichen Verbrauchsmaterialien
auf wenige Sekunden: Unter
~personliche Liste“ finden sie
auf Wunsch eine voreinge-
stellte Materialliste, die auf den bisherigen
Bestellungen basiert. Kuhn: ,Einfach diese
Liste aufrufen, ggf. weitere Artikel aus-
wéhlen oder entfernen, abschicken undam
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Produktneuheiten und Angebote, die zwi-
schen den Katalogveréffentlichungen er-
scheinen, prdsentiert. Sicherheitsdaten-
blatter fiir die meisten Produkte sind zum

berlicksichtigt, auch wenn
der Kunde fiir Praxis und La-
bor getrennte Rechnungen
wiinscht.

Wer nicht genau weiB, wie
sein Produkt heiBt, kann ..auf
die  Suchfunktion zuriick-
greifen. Alle Artikel sind (iber
Produktname, Produktnum-
mer oder Hersteller erfasst —
in vielen Féllen reicht schon
eine unvollstandige Eingabe
aus. Die Suchfunktion ist zu-
dem fehlertolerant program-
miert.

Aktuelle Fachbeitrdge rund
um Praxis und Labor gibt es
im ,Infocenter”.

Altere Beitrdge finden Zahntechniker,
Zahndrzte und Assistentinnen im Archiv —
auch hier kann nach Titel, Autor oder
Stichwdrtern gesucht werden.
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