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Eine Frage der Kommunikation

ptimisten finden angeblich alles halb so schlimm
O oder doppeltso gut. Eshdngt nur davon ab, wie man

es kommuniziert. Darum ist entscheidend fiir den
Erfolg von Kommunikation, dass Sender und Empfangerihre
Nachrichten so codieren, dass beide die empfangenen Sig-
nale entschliisseln kdnnen. Das gilt auch fiir die Zahntech-
nik. Denn drastisch verdndert sich die Branche. Klassische
Fertigungsmethoden werden von CAD/CAM und neuen
Werkstoffen ersetzt und sinkende Gewinne und Konkurrenz
durch optisch gute Importe aus Fernostsorgen dafiir, dass die
Zahntechniker hierzulande in weniger Zeitimmer mehr leis-
ten missen.
Angesichts dieser Herausforderung misste auch die Kom-
munikation der Dentallabore immer besser werden. Doch
weit gefehlt: Statt werthaltige Top-Qualitdt und deren Nut-
zen an den Patienten zu kommunizieren, springen viele La-
bore auf den ,Ich-mach's-billiger"-Zug. Da werden von
selbsternannten ,Fraszentren"zweiStunden Reinarbeitszeit
mit Modellherstellung, Artikulation, Stumpf vorbereiten,
modellieren, frasen, abtrennen, farben, sintern, aufpassen
und versenden eines Zirkon-Geriistes fiir unter 50 Euro offe-
riert. Im Kfz-Handwerk beispielsweise liegen die Stunden-
[6hne bei 90 bis 100 Euro. Diese Differenz halten viele
scheinbar flir normal.
Wer aber billigst produziert und verkauft, kann nur Hand-
langer beschaftigen und keine kostspieligen Kénner. Leid-
tragende sind in erster Linie die Patienten. Zweitens die La-
bore, die im Schadensfall die Restauration kulant austau-
schen und erkldren miissen, warum sie nicht gehalten hat.
Zusatzlich leidet die Aus- und Weiterbildung und am Ende
unsere gesamte Branche. Schon in naher Zukunft konnte es
hier an qualifiziertem Personal mangeln. Dazu eine wahre

Geschichte: Kiirzlich besuchten Zahntechnik-Azubis ein
dentales Fraszentrum. Einige dieser Azubis arbeiten tdglich
mit Zirkondioxid. Die Frage aber, wie stark die Geriiste sein
missten, konnte keiner von ihnen beantworten. Es stellte
sich heraus, dass sie im Alltag Querschnitte mal so und mal
so gestalten - je nachdem, welcher Vorgesetzte die Geriiste
gerade kontrolliert. Hier wird - statt Wissen aufzubauen -
offenbar nur herumprobiert.

Andere Labore stiitzen die Auslagerung von Produktion nach
Fernost. Dabei wissen sie nicht mal, ob der Zahnersatz, den sie
dortbeziehen -selbstwenn eroberflachlich gutaussehen und
akzeptabel passen mag - den gesundheitlichen Anforderun-
gen entspricht und immerhin die Halfte aller 2006 in der EU
beanstandeten Warenstammtaus China. Die Liste beginnt bei
A wie (unwirksamen) Arzneimitteln und endet bei Z wie (gif-
tige) Zahnpasta. Dies zeigt, wie skrupellos dort zum Teil vor-
gegangen wird.

Um aber im globalen Wettbewerb unsere Position zu halten,
brauchen wir hier die besten Képfe. Vorrangig sollten wir da-
fiir unser eigenes Potenzial nutzen. Denn es kann doch nicht
sein, dass unser Land zu den zahntechnischen Innovations-
fiihrernzahlt-unsere Dentallabore aberoft die Chancen nicht
sehen, die ihnen dieser Umstand bietet!

Um in Zukunft erfolgreich zu sein, bedarf es daher neben dem
richtigen Geschaftsmodell der richtigen Kommunikation. Sie
schafft im besten Falle die Einigkeit Giber einen flir alle Betei-
ligten gerechten Austausch der jeweiligen Leistungen, infor-
miert iber Vor- und Nachteile, baut Wissen auf und lasst die
Beteiligten lernen. Darauf kommt es an. Ob wir nun die Zu-
kunft halb soschlimm oderdoppeltsogutfinden, bleibt jedem
Einzelnen Uiberlassen. Es ist nur wichtig, wie wir es kommuni-
zieren.
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Zukunftsweisende prothetische Losungen
.Nitzliche Informationen und neue Anreize fiir die
tdgliche Arbeit - Nobel Biocare liberzeugte mit
ansprechendem Programm und leistungsfahigen
Produkten”, resiimierte ein Besucher der Procera®
Roadshow. Berlin, Hamburg und Diisseldorf waren
die Stationen der Nobel Biocare Procera® Roadshow
im November 2007. Den Referenten Priv.-Doz. Dr.
Stefan Holst vom Universitatsklinikum Erlangen
und Hans Geiselhdringer, Dental X® Miinchen, ge-
lang es miihelos, ihre je iber 200 Zuhdrer zwei Stun-
denmitihren Referaten formlich zu fesseln. Sie pra-
sentierten dabei komplexe Zusammenhange prothe-
tischer Gesamtkonzepte und interdisziplindrer Ko-
operationen ebenso fundiert wie wichtige Details
und Bearbeitungstipps zu CAD/CAM-basierten
Konstruktionstools, zur Brandflihrung und zur Ver-
meidung von Chippings. Das Interesse war liberwél-
tigend und Nobel Biocare hofft auf eine ebenso po-
sitive Resonanz, wenn die Procera® Roadshow vom
22.,23.und 24.01.2008 in Miinchen, Stuttgart und
Frankfurt am Main fortgesetzt wird. Anmeldungen
unterTel.:02 21/5 00 85-1 53 oder E-Mail: horst.
stiefel@nobelbiocare.com

Inflatorische PreismaBnahme

Die KaVo Dental GmbH erhéhtzum 1.Januar2008
die Preise fiir inr Produktangebot um bis zu 6 Pro-
zent. Alle bis zum 31. Dezember 2007 vorliegen-
den Auftrdge werden zu den bisherigen Preisen
berechnet.Sowerden beispielsweise die Preise fiir
das INTRA Chirurgie Handsttick um 6 Prozent und
fiir die neue Behandlungseinheit ESTETICA E80
um 5 Prozent erhdht. Der Preis fiir ein GENTLEpo-
wer Lux Handstiick steigt um rund 3 Prozent. Uber
die Preiserhn6hung im Einzelnen informiert der
Fachhandel ab Mitte Dezember 2007.

Borsengang steht kurz bevor

AmannGirrbach plant IPO bis 2009, die Umgriin-
dung von GmbH in AG ist bereits vollzogen. Der-
zeit 1auft die Suche nach drittem Vorstand.

Das Unternehmen plant, seinen Umsatz im Jahr
2007 um 30 9% auf rund 38 Millionen Euro zu er-
hohen. Die Gruppe beschaftigt an den Standorten
Koblach und Pforzheim aktuell 220 Mitarbeiter.
.Durch den Borsegang erwarten wir uns einen
noch gréBeren Spielraum, um unsere Expansions-
zielezu erreichen”, soVorstand Oliver Amann. Das
zusatzliche Eigenkapital soll sowohl das eigene
Wachstum vorantreiben als auch strategische
Zukdufe ermdglichen. Mittelfristig will das Un-
ternehmen seine fiihrende Rolle in der Dental-
technikbranche weiter ausbauen.
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Presstechnik-Wettbewerb
Kreativer Spaf} -
,Faszination Presskeramik”

.Der Teufel im Detail”, so lautet der viel-
sagende Objekttitel von Katrin Rohde,
Schorndorf, die beim Wettbewerb ,Faszi-
nation Presskeramik” den ersten Platz
ey belegte. Veranstaltet wurde dieser erste
. ) Wettbewerb zur Presskeramik von der
Firma Ivoclar Vivadent, Ellwangen. Zur

h Teilnahme eingeladen waren alle zahn-
- 9
J _ technischen Laboratorien, die in ihren

Den 1. Preis Kunst und Schmuck erhielt die Arbeit ,Der
Teufel in Detail" von Katrin Rohde aus Schorndorf.

Werkstatten nach der Presstechnik ar-
beiten. Der wahrend der Sommermonate
abgehaltene Wettbewerb fand in 2 Kategorien statt: Dentaltechnik sowie Kunstund
Schmuck. Die Idee, das HeiBpressen von Glaskeramik nicht nur zur Herstellung von
zahntechnischen Restaurationen einzusetzen, fand bei den Zahntechnikern bundes-
weit eine sehr hohe Resonanz. Mit 51 Wettbewerbseinsendungen wurden die Er-
wartungen des Veranstalters weit libertroffen. Interessanterweise wahlten die Teil-
nehmer zu 80 % Themen aus dem Bereich Kunst und Schmuck. Auch in der Katego-
rie Dentaltechnik wurde das Thema Zahn mit interessanten Einféllen belegt.

Alle zur Bewertung eingereichten Objekte werden ab November 2007 auf der Home-
page www.ivoclarvivadent.de prasentiert. Wegen der sehr guten Resonanz und dem
SpaB-Effekt vieler Teilnehmer bei der Herstellung ihrer Arbeiten wird dieser Wettbe-
werb ,Faszination Presskeramik” auch im Sommer 2008 wieder durchgefiihrt werden.
Weitere Informationen: Ivoclar Vivadent GmbH, Tel.: 0 79 61/8 89-0 oder E-Mail:
info@ivoclarvivadent.de

Gewinnspiel

Zirkon getarnt wie ein Chamaleon

Die Gewinner des BEGO Medical-Gewinnspiels stehen fest! Das Erlanger Dentallabor
Hans-Peter Bérthlein, das Dentallabor Schmedding mit Sitz in Steinfurt und schlieBlich
Pasemann Zahntechnik aus Wittingen kénnen sich freuen - denn aus Hunderten von
Teilnehmernsindsie als gliickliche Gewinner eines Navigon-Navigationsgeratsim Wert
von jeweils tiber 400 Euro hervorgegangen. Mitmachen konnte man im Internet unter
www.bego.com - dort musste man das Chamaleon im Bildmotiv ,Dschungel” finden.
Dieses, sowie auch die Motive ,Canyon” und ,Wiiste", konnten parallel als Poster bei
dem Bremer Dentalunternehmen bestellt werden. Doch warum eigentlich ein Chama-
leon? Axel Klarmeyer, Geschaftsfiihrer von
BEGO Medical, erldutert: ,Mit dem Ge-
winnspiel mochten wir auf den besonde-
ren Chaméaleon-Effekt unserer Vollkera-
mik BeCe CAD Zirkon hinweisen. Denn
dank intensiver Forschung und Entwick-
lung ist es uns gelungen, eine Keramik
herzustellen, die in Farbe und Transluzenz
einem natiirlichen Zahn zum Verwechseln
dhnlich sieht.” So Uberzeugt das Dental-
unternehmen mit Gber 100-jahriger Tra-
dition nun auch mit Keramikkompetenz.
BEGO Bremer Goldschlagerei, Wilh. Herbst GmbH & Co. KG, Technologiepark Universitat,
Wilhelm-Herbst-Str. 1, 28359 Bremen, E-Mail: info@bego.com, www.bego.com




Neues Frdszentrum

Geriiste just-in-time aus Eggenfelden

Der Schnittpunkt dreier BundesstraBBen, die Stadte Landshut, Straubing und Passau
inunmittelbarer Ndhe und nicht weit bis Miinchen und Salzburg - das ist der Stand-
ortvorteil von Eggenfelden im niederbayerischen Hiigelland. Hier, in der selbster-
nannten ,Stadt mit Sinn fiir Innovation und Tradition”, nutzen die beiden ZTM Wolf-
ram Kudella und Samir lorahim die optimale Verkehrsanbindung als solide Basis fiir
das erste Lava™-Fraszentrum Siidostbayerns.

Mitrundfiinfzig Zahnarzten und Zahntechnikernausderndherenund weiteren Um-
gebung feierten sie Ende September die Erdffnung ihres innovativen ,Dental Frés-
team Rottal-Inn GmbH", das sie zusitzlich zu ihrem seit sechs Jahren bestehenden
Dentallabor gegriindet haben. Dabei referierte ZTM Frank Weyand aus Zweibriicken
liber den qualitativen Vorsprung von Lava™; Dr. Reinhard Kanzler stellte die Ergeb-
nisse klinischer Studien vor, die Lava den Spitzenplatz bei Passung, Stabilitat und
Asthetik zuweisen. Eine Konkurrenz zu
den bestehenden Dentallaboren der Re-
gion wollen die beiden Zahntechniker-
meister mit ihrem ,Dental Fristeam"
nicht darstellen. Eher verstehen sie sich
als Service-Unternehmen und Dienst-
leister fiir hochqualitative Geriisther-
stellung. ,Wir haben die Klagen von
Zahntechnikerngehort, diebisheringro-
Beren Frdszentren ihre Geriiste frasen
lieBen", sagt Samir lbrahim. ,Sie beschweren sich immer wieder iiber zu lange
Lieferfristen. Hier wollen wir mit kurzfristigen Lieferterminen einen besseren Ser-
vice bieten, damit unsere Kunden im Labor mehr Zeit fiir die Verblendungen haben."
Weitere Infos beim Lava Friszentrum Eggenfelden, Tel.: 0 87 21/50 61 95, E-Mail:
info@lavafraesteam.de oder im Internet: www.lavafraesteam.de

Informationsmaterial

Verarbeitungsanleitung auf DVD

Ivoclar Vivadent ldsst Bilder sprechen.
Mit einer neuen Lern- und Informa-
tions-DVD sind jetzt nétige Daten zur
Verarbeitungvon IPSInLineund IPSIn-
Line PoM digital, rasch und unkompli-
ziert verfligbar.

Mit der neuen DVD von Ivoclar Viva-
dent erhalten Sie ein Info-Medium,
mit dem Sie auf einfachste Art und
Weise einen ersten Uberblick iiber die Systemkonzeption der konventionellen
Metallkeramik IPS InLine und der neuen Press-on-Metal Keramik IPS InLine PoM
(Press-on-Metal Keramik) erhalten. Selbstverstéindlich finden Sie neben den gene-
rellen Informationen detaillierte Step-by-Step-Verarbeitungsvideos zu den Themen:
Geriistgestaltung und Legierungsverarbeitung, die Verarbeitung der konventionel-
len Metallkeramik IPS InLine und der Press-on-Metal Keramik IPS InLine PoM und die
Veneer-Verarbeitung auf feuerfestem Stumpfmaterial. Das Video ,Konditionierung
und die Eingliederung” runden das Spektrum ab: das ideale Tool fiir Zahntechniker,
Berufs- und Meisterschulen. Die DVD ist in deutscher und englischer Sprache bei den
Ivoclar Vivadent-Niederlassungen erhdltlich.

Weitere Informationen: Ivoclar Vivadent GmbH, Postfach 11 52, 73471 Ellwangen,
Jagst, E-Mail: info@ivoclarvivadent.de, www.ivoclarvivadent.de
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Neue Website

Der Onlineauftritt von Creation Willi Geller wurde
liberarbeitet und inhaltlich auf das Wesentliche ge-
strafft. Jetzt finden Zahntechniker, Zahnérzte und
Patienten unter www.creation-willigeller. com ein
stetsaktuelles Informationsportal rund um die Den-
talkeramik. Die neu konzipierte Website des Kera-
mikspezialisten aus der Schweiz besticht neben
dem frischen Look vor allem durch die Erweite-
rung der Funktionalitdt und eine intuitive Navi-
gation. Die {bersichtliche Informationsstruktur
und der einheitliche Seitenaufbau ermdglichen
dem Nutzereine schnelle Orientierung. Durch den
Verzicht auf Flash-Animationen werden die ein-
zelnen Seiten umgehend geladen - das bedeutet:
kurze Zugriffszeiten und eine fehlerfreie Darstel-
lung auf allen zeitgemaBen Internetplattformen.

Kuratorium erweitert sich

Jlingst entschloss sich auch das Unternehmen Wie-
land Dental+Technik, der AG Keramik beizutreten
und die Zukunft der Vollkeramik mit zu gestalten.
Bekannt durch das ,ZENO"-System erwartet Wie-
land, dass die Vollkeramik in Zukunft eine dominie-
rende Rolle in der Zahnversorgung spielen wird. Mit
Besorgnis verfolgt das Unternehmen jedoch, dass
Keramikwerkstoffe ohne CE-Priifung und mit un-
bekannter Qualitdt aus nicht riickverfolgbaren
Quellen in die Dentallabore gelangen und dann auf
Maschinen gefrast werden, die fiir den einzelnen
Materialtyp ungeeignet sind - d.h. Werkstoff, Bear-
beitungssystem und Schleifstrategie sind nicht be-
liebig austauschbar. Das 7. Keramiksymposium der
AG Keramik, das als Vorveranstaltung der DGZMK-
Tagung und des Deutschen Zahndrztetages am
21.11.2007 in Disseldorf stattfand, ging auf diese
Fragen ein.

Zwei neue Internetportale

Immer mehr Zahnarzte und -techniker sind darauf
angewiesen, ihre Praxis oder ihr Labor weithin
zu prasentieren. Die Kommunikationsagentur my
communications GmbH présentiert hierfiir zwei
neue Internetportale. Sie bestehen aus einem
Zahngesundheitsportal fiir Patienten (www.mei-
nezaehne.com) und einem Fachportal fiir alle Ver-
treter der Branche (www.meinezaehne-fachpor-
tal.com). Besonders ist hier die Marketingldsung
fiir Labore und Praxen. Kostenpflichtig kénnen
Zahntechniker und -adrzte Expertenmitglied wer-
den. Dies ist mit einem Eintrag in die Arzt- und La-
borsuche verbunden und erméglicht so eine um-
fangreiche Présentation mit einer eigenen Seite,
die auf dem Patientenportal angezeigt wird.
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Small Talk —
das kleine Gesprach mit
der grof3en Wirkung

| Gerhard Reichel

Eins vorweg: Besonders witzig brauchen Sie nicht zu sein. Besonders originell auch nicht. Ein
guter Schauspieler? BloB3 nicht. Was aber sollten Sie stattdessen kdnnen? Vom lbiza-Urlaub
schwadrmen, die Staus auf den Autobahnen beschimpfen, den leckeren Cappuccino loben! Ja,
und weiter? Nichts weiter. Das ist im Prinzip schon alles. Dann beherrschen Sie die hohe Kunst
des Small Talks und damit einen der wichtigsten Bausteine fiir Kontakte und somit auch Erfolg.

egendarer Glanzpunkt der Kar-

I riere von Gilinther Jauch war die
Moderation des Champions-
League-Spiels Real Madrid gegen Bo-
russia Dortmund am 1. April 1998. Das
Spiel verzdgerte sich um 76 Minuten, in
denen ein umgefallenes Tor wieder
aufgestelltwurde. Diese

Zeit wurde von Jauch
und Marcel Reif so
unterhaltsam
liberbriickt,
dass die Ein-
schaltquoten
héher blieben
als beim nach-
folgenden Spiel.
Small Talk pur!

Massenphdanomen Schiichternheit
Woher kommt es aber, dass Small Talk
so vielen Menschen Schwierigkeiten
macht? Meistens steckt Schiichtern-
heit dahinter. Eine berlihmte Studie des
US-amerikanischen Psychologen Philip
G. Zimbardo hat ergeben:
- 51 9 aller Menschen haben Angst, in
der Offentlichkeit zu sprechen.
- 48 % meiden jeden Kontakt mit ande-
ren,dernichtzwingend erforderlichist.
- 35 9% haben Versagensangste.
Fazit 1:Schiichternheit ist ein Massen-
phanomen. Deshalb: Wer sich nicht
traut, Kontakt aufzunehmen, kann mit
Verstdndnis rechnen. Anderen geht es
genauso.
Fazit 2:Wenn Sie im Laufe eines Abends
mit zwei Leuten Bekanntschaft schlie-
Ben, treffen Sie (nach dem Gesetz der
Wahrscheinlichkeit) auf mindestens
eine Person, die fiir Ihre Kontaktauf-
nahme dankbar ist. Deshalb: verlieren
Sie Ihre Scheu, andere Menschen anzu-
sprechen. Mit lhrer Kontaktaufnahme
signalisieren Sie ihnen:
- .Ichinteressiere mich fiir Sie!"
-, Sie sind mir sympathisch.”
- ,Ich mochte Sie ndher kennenlernen!”
Die meisten Menschen haben kein Prob-
lem damit, tber ihren Beruf zu reden.
Das Fachwissen gibt ihnen Sicherheit.
Unwohl fiihlen sie sich, wenn sie tiber

Dinge reden miissen, die nichts mit ih-
rem Fach zu tun haben. Auf Kongressen,
Partys und Stehempfdngen, wenn sie
Unbekannte kontaktieren mdochten,
bringen sie keinen Ton heraus. So ver-
passen sie viele Chancen, neue, interes-
sante Menschen kennenzulernen. Das
istschade. Denn Kontakte sind die Basis
fiir den Erfolg. Small Talk ist darum fun-
damental wichtig fiir die Karriere.

Was also heiBt ,Small Talk"?

SmallTalkistein lockeres Gespréch tiber

interessante Themen mit dem Ziel, dass

sich alle Beteiligten wohlfiihlen. Small

Talk ist

- der Anfang jeden Kontaktes,

- Voraussetzung zu Netzwerken,

- ein kleines Gesprdach mit groBer Wir-
kung.

Was heiBBt ,Small Talk" also nicht?
- Akustischer Sperrmiill,

- seichtes Geschwitz,

- Blabla.

Warum also nicht liber das Wetter oder
die Anreise reden? Das ist lhnen zu ba-
nal? Falsch! Es gibt keine oberflach-
lichenThemen, nuroberflachliche Men-
schen. Schon Robert Louis Stevenson
wusste: ,Kein Vergniigen ist so leicht zu
haben wie eine nette Konversation. Sie



wirtschaft | kommunikation

10 zwL 6/2007

kostet kein Geld, bringt nur Gewinn, er-
weitert den Horizont, begriindet und
pflegt Freundschaften und Idsst sich in
jedem Alter und nahezu jeder gesund-
heitlichen Verfassung genieBen.”

Fiinf ,Atmospharische Eisbrecher”
Stellen Sie sich folgende Situation vor:
Sie sind auf einem Kongress. Dort be-
gegnen Sie vor dem Lift dem Geschafts-
fiihrereiner Firma, den Sie gern als Kun-
den hatten. lhr Hirn arbeitet fieberhaft:
Was konnte ich Geistreiches sagen?
Mehr als ein schiichternes ,Guten Tag"
fallt Ihnen aber nicht ein. Der andere
verabschiedet sich von lhnen mit einem
kurzen Kopfnicken. Sie drgernsich. Esist
im Grunde so leicht mit anderen ins Ge-
sprach zu kommen, wenn ... ja, wenn es
gelingt, das Eis zu brechen.

Eisbrecher Nr. 1: Das Kompliment
Erinnern Sie sich an den letzten Besuch
eines Versicherungsvertreters? Hat er
Sie gleich bestlirmt: ,Ich habe da ein
ganz tolles neues Produkt!" Wahr-
scheinlich erwdhnte er lhre tolle Wohn-
gegend, bewunderte die geschmack-
volle Einrichtung, streichelte lhren
Hund und erzéhlte Ihnen, dass sein ei-
gener Vierbeiner Secco heiBt. Mit die-
sem Einstieg hatte er relativ sicher lhre
Sympathie gewonnen.

Begegnet nicht jeder von uns gerne
Menschen, die ihn durch ein Kompli-
ment in eine gute Stimmung versetzen
und fiir ein angenehmes Gesprachs-
klima sorgen? Schon Mark Twain be-
kannte: ,Von einem guten Kompliment
kannich zwei Monate leben.” Wir Deut-
schen tun uns schwer mit Loben und

sind deshalb auch, was verbale Nettig-

keiten anbelangt, eher zugeknopft. Ei-

nes sollten Sie bei Komplimenten in je-

dem Fall beachten. Sie sollen

- aufrichtig gemeint sein,

- nicht zu dick auftragen (Wer {iber-
treibt wirkt unglaubwiirdig!),

- beianderenkeine Neidgefiihle hervor-
rufen.

Eisbrecher Nr. 2:

Gemeinsames Hervorheben

Bitte rufen Sie sich immer wieder in Er-
innerung: Menschen sind verschieden.
Jeder sieht die Welt durch seine Brille.
Akzeptieren Sie deshalb, dass jeder ein-
fach ein Recht darauf hat, anders zu
denken, anders zu fiihlen, anders zu
handeln als Sie selbst.

Bleiben Sie deshalb im Small Talk so
lange wie moglich bei den Gemeinsam-
keiten und umgehen Sie alles Tren-
nende!Das Diskutieren liber Meinungs-
verschiedenheiten [6stunweigerlich ein
wechselseitiges Argumentieren aus. Je-
der versucht den anderen von seinen
Ansichten zu liberzeugen. Schnell bei-
Ben Sie sich in einem Streit fest. Tabu-
themen sind deshalb alles, was polari-
siert, also Krankheit, Krise, Politik oder
Religion.

Eine Binsenweisheit der praktischen
Psychologie lautet: Nicht einmal Zwil-
linge sind in ihrer Personlichkeit hun-
dertprozentig identisch. Umgekehrt be-
deutet das: Es gibt keine zwei Leute,
und seien sie noch so verschieden, die
nicht wenigstens in einigen Punkten
libereinstimmender  Auffassung
sind. Selbst eine sechzigjahrige
Managerin und ein sechzehn-
jahriger Punker kdonnten sich

z. B. darauf einigen, dass 1. Kinder ohne
Zwange und Priigel aufwachsen sollten,
2. ihr eigener Hund eine treuere Seele
hat als die meisten Mitmenschen und 3.
das Leben in der GroBstadt spannender
istals jede Dorfidylle.

Eisbrecher Nr. 3: Humor

Von dem amerikanischen Prasidenten
Ronald Reagan stammt der Satz: ,Die
besten vertrauensbildenden Ouvertii-
ren sind die, bei denen es gelingt, ge-
meinsam zu schmunzeln, vielleicht so-
gar zu lachen."” Recht hat er. Bringe ei-
nen Menschen zum Lachen und du hast
sein Herz gewonnen. Wer hat diese Er-
fahrung noch nicht gemacht? Der
Schriftsteller Curt Goetz meint: ,Humor
istnichterlernbar.Neben Geistund Witz
setzt er vor allem ein groBes MaB an
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Herzensglite voraus, an Geduld, Nach-
sichtund Menschenliebe.”" Wasalso tun,
wenn der Humor nicht gerade zu lhren
Stérken zahlt?

1. Bringen Sie eine heitere Stimmung
mit.

2. Setzen Sie sich nicht unter Druck,
Sie miissen keinem irgendetwas be-
weisen.

3. Vergessen Sie allen Arger des Tages.
Arger ist Gift fiir Inre Seele.

4. Interessieren Sie sich ernsthaft fiir
Ihren Small Talk-Partner. Lachen Sie
ihnan!

5. ErzéhlenSievon einem lustigen Miss-
geschick, das lhnen kiirzlich wider-
fahrenist. LachenSie {ibersich selbst!

Untersuchungen haben gezeigt: Schon
in den ersten 20 Minuten wird durch
hdufiges Lachen gekldrt, wer sich
innerhalbder Gruppe am sympathischs-
ten ist. Das Lachen zeigt an, dass zwei
Menschen sich freundlich gesonnen
sind, dass sie sich gegenseitig zustim-
men, also eine Basisan Gemeinsamkei-
ten haben. Deshalb bezeichnen viele

Wissenschaftler das Lachen auch als
soziales Schmiermittel oder als Kleb-
stoff.

Eisbrecher Nr. 4:
Fragen stellen - der Kénigsweg zur ge-
pflegten Unterhaltung

Aufeher privaten Partys:

- .Woher kennen Sie (bzw. kennst du)
den Jiirgen?"

- ,0b wir heute trocken nach Hause
kommen?*

- Wie war es auf lbiza?"

- ,Eiswiirfel habe ich gefunden. Aberwo
der Whisky versteckt ist ...?"

Bei offiziellen Veranstaltungen:

- ,Sie sagten vorhin, Sie kommen aus ...
Da haben Sie sicher eine lange Fahrt
hinter sich?"

- ,Sagen Sie, seit wann beschéaftigen Sie
sich schon mit...?"

- (Beim Anstehen am Biifett) ,Das Pro-
gramm ist wirklich interessant - aber
jelangeresdauert, desto groBeristam
Ende der Hunger, nicht wahr?"

kommunikation | wirtschaft

Wichtig: Fragen diirfen nicht zum Ver-
hor ausarten. Vermeiden Sie deshalb
Kettenfragen. Begriinden Sie im Zwei-
felsfall Ihre Frage.

Eisbrecher Nr. 5:

Die Einstiegsfrage Nr. 1

.GriB Gott, Frau Képp, lange nicht mehr
gesehen, wie geht es lhnen?"

.Danke, gut. Und selbst?"

+Auch gut. Danke der Nachfrage.”
Undschonistder Gespréachsstoffausge-
gangen. Dabei kdnnte es jetzt erst rich-
tig interessant werden. Wie vermeidet
man solche Sackgassen? Erweitern Sie
die Standardfloskel ,Wie geht's?" durch
einige Zusatzfragen. Greifen Sie dabei
auf etwas zuriick, das der Situation an-
gemessen ist.

.Es hat mich gefreut,
Sie kennenzulernen. Vielleicht konnen wir
ein anderes Mal dieses Thema vertiefen?"

Beispiel 1: ,Wie geht's? Wie ich erfahren
habe, sind Sie kiirzlich Oma geworden?
Ist das lhr erstes Enkelkind, Junge oder
Madchen?"

Beispiel 2: ,Guten Tag, Herr Maier, wie
geht's? Wie schon, Sie hierin der Allianz
Arena zu treffen!Sind Sie ein Freund des
FCBayern?..WasmeinenSie, wer heute
gewinnt?"

Auf diese Weise l3sst sich ein angeneh-
mer Small Talk entwickeln, der dann so-
gar in ein intensives Gesprach liberge-
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henkann.Wichtig: Gutzuhdren, wasder
andere sagt! Wie kdnnen Sie Ihrerseits
dem ,Wie geht's?" fragenden Ge-
sprachspartnerzu weiteren Nachfragen
anregen? Antworten Sie nicht mit
.Danke, gut”, sondern zum Beispiel mit
.0h, vielen Dank, mir ist es schon lange
nicht mehr so gut gegangen.." und
schon kann der Small Talk wesentlich
interessanter werden, vorausgesetzt lhr
Gegeniiber greift diese Bemerkung auf.
Wenn nicht, kdnnen auch Sie jetzt zu ei-
ner Gegenfrage libergehen:,Und lhnen,
wie geht's denn selbst, alles okay?"
Falls Sie Details aus der jiingsten Ver-
gangenheit lhres Gegeniibers kennen
oderaufden jetzigen Augenblick einge-
hen wollen, diirfen Sie gezielt danach
fragen. Sie konnen auch selbst ein Sta-
tement wie beispielsweise dieses ein-
bringen: ,Danke, gut!lch bingerade da-
bei, meinen Urlaub zu planen." Ver-
suchen Sie, mit Ihrer Antwort den wei-
teren Gesprachsverlauf zu steuern:
«Danke, gut. Allerdings gibt es vor dem
Geburtstag meines Mannes noch viel zu
erledigen. Ich habe mir ein ganz beson-
deresGeschenk iberlegt.” Oder:,Danke,
super! Wir haben endlich fiir unseren
SohninMiinchen eine Wohnung gefun-
den, ich hatte die Hoffnung schon fast
aufgegeben!”

Der souverdne Gesprachsabschluss
Beim Small Talk gilt die Fiinfminutenre-
gel:Brechen Sie das Gespréch also nach

spatestens fiinf bis zehn Minuten erst
einmal ab. Wollten Sie als routinierter
Small Talker nicht mdglichst viele inte-
ressante neue Leute kennenlernen?
Schon allein aus diesem Grund verbie-
ten sich stundenlange Unterhaltungen
mit nur einer Person. Beim souverdnen
Gesprachsabschluss helfen lhnen fol-
gende Punkte:

1. Beenden Sie das Gesprach positiv,
aber eindeutig: ,Es hat mich gefreut,
Sie kennenzulernen. Vielleicht kdn-
nenwireinanderes Mal dieses Thema
vertiefen? Ich habe ndmlich dort drii-
ben Herrn Dr. Meyer entdeckt, denich
schon seit Langem sprechen wollte.
Noch einen schénen Abend und vie-
len Dank fiir das Gesprach!"

2. Gebrauchen Sie eine Notliige:
.Meine Tochter hat heute Geburts-
tag. Ich habe ihr versprochen, piinkt-
lich zu sein."

3. Reichen Sie lhren Gesprachspartner
weiter: ,Kommen Sie, ich mache Sie
mit Frau Benedetti bekannt. Sie ist
genau so wie Sie ein Fan der franzo-
sischen Kiiche."

4. Greifen Siezum Schlussein Motivaus
dem Gesprachsanfang auf: ,Sie hat-
ten zu Beginn gesagt, dass Sie nach
Mallorca fliegen. Ich wiinsche lhnen
einen schénen Urlaub und wiirde
mich freuen, wenn wir bei der nachs-
ten Gelegenheit den Gesprachsfaden
wieder aufnehmen konnten."

Damit wertvolles Gespréachskapital von
einem Termin bis zum ndchsten nicht
untergeht, sollten Sie sich eine eigene
SmallTalk-Dateianlegen. Die kannsich
nicht nur als niitzliche Gedachtnis-
stlitze erweisen, sondern auch als
interessantes Geschichten-Archiv. Der
Traum z. B. eines unserer Seminarteil-
nehmer, den Kilimandscharo zu bestei-
gen, begleitet mich als Thema, solange
ich ihn kenne.
Eslohntsich,ansolchenInformationen
dranzubleiben, denn: Wenn Sie echtes
Interesse gewinnen an dem, was dem
anderen am Herzen liegt, was seine Vi-
sionen und Trdume sind, dann haben
Sie flir einen gekonnten Small Talk die
beste Basis.

Gerhard Reichel, Institut ftir Rhetorik,
Forchheim, hat sich in mehr als 30
Jahren einen exzellenten Ruf als
Rhetorik-Trainer erarbeitet. Unterneh-
mer, Politiker und Fhrungskrafte
schétzen das Know-how und die
Personlichkeit des mehrfachen Buch-
autors und gefragten Referenten.

Sein 1975 gegriindetes Institut fur
Rhetorik z&hlt mittlerweile zu den ersten
Adressen Deutschlands. Die Teilnehmer
lernen, in Kleingruppen souveran zu
kommunizieren, lebendig zu reden und
gehen damit als Personlichkeit gestarkt
neue Wege.

Gerhard Reichel

Institut fiir Rhetorik

GoethestralRe 1

91301 Forchheim
Tel..09191/89501
Fax:09191/2801

E-Mail: reichel.seminare@t-online.de
www.gerhardreichel.de.
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Durch besseres Telefonieren
Kunden binden

| Redaktion

.Firdenersten Eindruck gibt eskeine zweite Chance.” Was bei personlichen Begegnungen in Be-
ruf und Privatleben stimmt, gilt auch fiirs Telefonieren. Wer erfolgreich telefonieren will, sollte
die Spielregeln der Gesprachsflihrung beherrschen.

elefonieren gehort zum Alltag -

I privat und beruflich. Die Uber-
zahl der Kontaktanbahnungen
findet heutzutage Uber das Telefon
statt. Dabei entscheidet sich innerhalb
weniger Sekunden, ob ein Anrufer ein
Unternehmen sympathisch findet oder
nicht. Es wundert nicht, dass viele Fir-
menlenker und Angestellte scheinbar
unterschdtzen, wie entscheidend der
erste Eindruck ist, den sie mit ihren
ersten Worten beim Anrufer hinterlas-
sen. ,Umso wichtiger sei es, beim Tele-
fonieren ein paar Regeln zu beachten”,
sagt Gudrun Holtz. Sie ist Inhaberin
von ,Simple Lingua" und schult die
Mitarbeiter von Unternehmen in ihrem
Telefonverhalten. Haufiges Negativ-
Beispiel ist nach ihrer Erfah-
rung schon die Birokraft,
die im Eiltempo Firmentitel
und den eigenen Namenin
die Sprechmuschel nu-
schelt. ,Deutlicher kann
man sein Desinteresse
nicht darstellen und
schon ist das Un-
ternehmen
beim An-
rufer unten
durch." Doch
auchgutge-
meinte
Freund-
lichkeit
kann
unange-
nehm auf-
fallen, wenn

per Bandwurmsatzen wie ,Guten Tag,
ich bin Maren Heimeier-Hesse vom
Hotel Sonneneck fiir Wellness, Beauty
und Erholung. Was darf ich fiir Sie
tun?" dem Anrufer das Wort genom-
men wird. ,Wer stattdessen kurz und
deutlich einen Gruf3, die Firma und den
eigenen Namen nennt, istauf derrich-
tigen Seite", sagt Gudrun Holtz. Fiir die
Telefontrainerin beginnt der profes-
sionelle Umgang mit dem Telefon be-
reitsvordemerstenKlingeln. ,Niesolle
man nach dem ersten Tonsignal ab-
nehmen", rat sie, ,sondern besser drei
bisvierKlingelzeichen abwarten, dann
sind beide Gesprachspartner konzen-
trierter."

So wird vermieden, dass man ins Stam-
melnkommtundunprofessionell wirkt.
Danach ist eine freundliche Stimme
die Hauptsache. Denn wer kennt es
nicht, dass man bei einer freundlichen
Stimme einfach nur so dahinschmilzt.
Immerhin kennt man den Gegenliber
meist nicht”, sagt Gudrun Holtz und
rat: ,Wenn jemand zu mir nett ist, fallt
es mir leichter, am Telefon eine Ent-
scheidung zu treffen. Wer beim Reden
lachelt, klingt freundlicher, weicher
und entspannter.”

Wer dann jedoch im weiteren Ge-
sprachsverlaufohne Punktund Komma
drauflosredet, macht den ndchsten
groben Fehler. ,Hier kommt es auf
gegenseitigen Respekt und Einfiih-
lungsvermdgen an”, erklart Gudrun
Holtz, ,darum sollte man sich ver-
gewissern, ob der Gesprdchspartner
iberhaupt Zeit hat." Und natiirlich das

oberste Gebot am Telefon: Aktives Zu-
horen. Nur wer wirklich zuhort kann
verstehen, was der Anrufer mochte.
Fiihlen Sie sich in den Anrufer hinein.
Wer das Telefon erfolgreich nutzen
will, muss die Spielregeln der Ge-
sprachsfiihrung sicher beherrschen.
Zahntechniker, die von ihrer taglichen
Arbeit begeistert sind, beschreiben bei
Gesprachen gerne, welche Restaura-
tionen sie schon angefertigt haben.
.Dabei wird oft das Wort ,ich’ verwen-
det, um den Zahnarzt von einem Pro-
dukt zu begeistern”, erzdhlt die Traine-
rin, ,doch dadurch fragt sich der Inte-
ressentschnell,obesiiberhauptumihn
geht. Besser ist, zundchst einmal zu
fragen, worauf der Behandler Wert
legt.” Eskommtalso auf die Kleinigkei-
ten an.

autorin.

Simple Lingua

Gudrun Holtz
Karolingerring 30

50678 Kdln

Mobil: 0172/4 50 09 83
E-Mail: info@gudrunholtz.de
www.simplelingua.de

zwie/2007 13



wirtschaft | kommunikation

14 2w 6/2007

Kommunikationstechnik
1m Internet —
Eine Einfiihrung

| Thomas Burgard

Die Geschichte des Internets begann in den 60er-Jahren des letzten Jahrhunderts. Militarstrate-
gen des amerikanischen Verteidigungsministeriums hatten Angst um ihre Datenbestande und
suchten nach einer Losung, diese Daten auch in einem Kriegsfall atombombensicher zu speichern.
Die beste Losung schien ein verteiltes System zu sein. Die Daten sollten also auf mehreren Rech-
nern, die auch geografisch auseinander lagen, verteilt werden. Die Advanced Research Projects
Agency (ARPA) hat diese Idee in ein erstes eigen entwickeltes Computernetzwerk, das sogenannte
ARPA-Net,umgesetzt. Ausdiesem ARPA-Net wurde danndas weltweitgréBte Computernetzwerk,
das Internet. Das Internet entwickelt sich derzeit rasant weiter und gilt jetzt schon als Plattform
fur alle moglichen Kommunikationsdienste. Dieser Artikel soll eine Einfiihrung in die Technik und
Dienste des Internets geben, denn gerade kleine bis mittelstdndische Unternehmen werden in Zu-
kunftimmer mehr von dieser Technologie profitieren kdnnen.

Was ist das Internet genau?

Das Wort Internet setzt sich genau ge-
nommen aus zwei einzelnen Wortern
(inter = zwischen und net = Netz) zu-
sammen. Das Internet stellt demnach
eine Kommunikationsverbindung lokaler
Netzwerke (LAN = Local Area Network)
dar und ermdglicht einen einfachen und
schnellen Austausch von unterschied-
lichen Informationen. Die Verbindungen
dereinzelnen Netze werden durch Kopp-
lungselemente, sogenannten Routern,
realisiert.

LANs wiederum sind kleinere Netze, z.B.
in einem Gebaude, und verbinden dort
einzelne Computer. LANs kdnnen (iber
spezielle Koppelelemente, den Bridges,
auch miteinander verbunden werden.
GroBe LAN-Verbunde werden als Stadt-
netzwerke (MAN = Metropolitan Area
Network) bezeichnet. Die Leitungen zum
Verbindender LANsund MANsstellen die
groBen Telekom-Gesellschaften zur Ver-
fligung, indem sie die Leitungen unter
anderem an die ,Internet-Provider" ver-
mieten. Man spricht hier vom Weitver-

kehrsnetz (WAN = Wide Area Network).
Die nun weltweit verbundenen Compu-
ter stellen das Internet dar.

Einzelne Personalcomputer konnen sich
von zu Hause aus dann liber den Zu-
gangsrechnerdes Internet-Providers mit
dem Internet z.B. mittels Breitband-DSL
(Digital Subscriber Line) mit dem Inter-
net verbinden.

Wie funktioniert der Informations-
austausch im Internet?

Im Internet werden die Informationen
paketweise mit dem Netzwerkprotokoll
TCP/IP (Transmission Control Protocol/
Internet Protocol) (bertragen. Dabei
wird der Datenstrom in viele kleine Pa-

kete zerlegt und ermdglicht o
T, =

eine zeitliche Anei- Y
nanderreihung von Pa-

keten mit unterschied-
lichen Absendern. Ein Protokoll ist im
Prinzip nichts anderes als eine Vereinba-
rung liber die Vorgdnge, die zur Erbrin-
gung eines Dienstes (z.B. E-Mail-Dienst)
erforderlich sind. Das Protokoll bleibt

dem Benutzer verborgen. Um die Funk-
tionsweise des paketorientierten Inter-
nets mit dem Netzwerkprotokoll TCP/IP
zu verstehen, bietetsich die Briefpost als
Vergleich an: Ein Datenpaket (Brief) be-
steht aus den eigentlichen Daten (Inhalt
des Briefes) und der IP-Adresse der
Quelle und des Zieles (Absender- und
Empfingeradresse). Der Absender ver-
sendet nun das Paket liber das Netzwerk
(Einwurf in den Briefkasten): ein Netz-
werkknoten nimmt es entgegen (Leeren
des Briefkastens). Mittels Zieladresse
kann das Paket entsprechend weiterge-
leitet werden (Postamt leitet den Briefan
anderes zustindiges Postamt weiter).
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Die Router (Postamter) wiederholen diesen Schritt dann jedes
Mal, bis das Paket (Brief) im zusténdigen Zielnetz (zusténdiges
Postamt des Empfangers) angekommen ist. Das lokale Netzwerk
(Brieftrager) stellt dann das Paket dem eigentlichen Empfinger
zu. Fallt nun ein Router (Postamt) aus, kann ein Nachbar-Router
(Postamt des nichsten Ortes) das Paket (Brief) dem Empfinger
trotzdem zustellen.

Letztendlich macht ein Router ein internes Routing mittels IP-
Adressen-Vergleich.

Wie ist eine IP-Adresse aufgebaut?

Jeder Knoten im Internet besitzt eine weltweit eindeutige IP-
Adresse, die aus insgesamt 32 Bit besteht. Beispiel: IP-Adresse
123.456.789.12

Die IP-Adresse beinhaltet ein Netzwerkteil und ein Geréateteil.
Der Netzwerkteil adressiert das zustdndige lokale Netzwerk
und der Ger3teteil adressiert das Endgerat (z.B. Arbeitsplatz-
computer).

Was bedeutet der Domain Name Service (DNS)?
DaderMenschsich IP-Adressenin der oben beschriebenen Form
nicht merken kann und IP-Adressen auch nicht aussagekraftig
sind, kam die Idee, statt IP-Adressen eindeutige Namen zu ver-
wenden. Beispiel: www.burgardsoft.de. Man sieht sofort, dass
die Namen Aussagekraft besitzen und man sogar eine geografi-
sche Zuordnung erreicht (de = Deutschland). Der Domain Name
Service ordnet also jedem Namen eine IP-Adresse zu. Im Inter-
net-Dienst WWW (World Wide Web) wird die im Web-Browser
eingegebene Adresse www.burgardsoft.de im Hintergrund zu
einem DNS-Server gesendet, der zu diesem Namen die zugehd-
rige IP-Adresse sucht und zuordnet.

Das Internet ist hierarchisch aufgebaut und in Domains (Berei-
che) aufgeteilt. Die Domains wiederum sind in Subdomains
unterteilt. Die Hierarchie setzt sich in den Subdomains fort.
Diese Hierarchie spiegelt sich natiirlich in den Namen wider.
Beispiele: www.burgardsoft.de, info@burgardsoft.de, ftp.ap-
ple.com. In den Namen stellen ,de" und ,com" die sogenannten
Top-Level Domains dar, ,burgardsoft” und ,apple” sind die Sub-
domains.

Ausgewidhlte Kommunikationsdienste im Internet

Da nun die Grundlagen zum Verstandnis des Internets mit sei-
nenDiensten geschaffensind, mchteichnunaufdiezweilnter-
net-Dienste E-Mail und WWW eingehen, da diese mit Abstand
die populdrsten und wichtigsten sind.

Elektronische Post (E-Mail)

Das Versenden einer E-Mail ist durchaus auch mit dem Versen-
den eines Briefes durch die Briefpost vergleichbar. Letztendlich
gelangteingeschriebenerInhalt,mit Absender- und Empfanger-
adresse versehen, zum Kommunikationspartner. Ein spezielles
Transportsystem flir den E-Mail Dienst ist flir den reibungslosen
Transport und Zustellung beim Empfanger zusténdig, dass na-
tiirlich auf dem oben beschriebenen TCP/IP und DNS basiert,
sonstwiirdejaeine E-Mail nichtbeim Empfangerankommen.Die
E-Mail Adressen, z.B. info@burgardsoft.de werden im Internet
ebenfalls mittels DNS in IP-Adressen aufgeldst, sodass die Rou-
ter liber ihre internen Routing-Tabellen das Ziel finden kénnen.
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www.sundentallabs.com
www.suntechdental.com
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Wie funktioniert nun das E-Mail
Transportsystem?

1. Versenden der E-Mail:

Das zustdndige Protokoll fiir den Inter-
net E-Mail-Dienst ist das SMTP-Proto-
koll (Simple Mail Transfer Protocol) und
setzt auf TCP/IP auf. Das SMTP-Proto-
koll regelt das Versenden einer E-Mail
an einen sogenannten SMTP-Server des
E-Mail-Dienstanbieters. Der SMTP-
Server speichert letztendlich die emp-
fangene E-Mail im E-Mail Speicher
(Message Store).

Die E-Mail kann nun vom Empfénger
abgeholt werden.

2. Abholen der E-Mail:

Das zustdndige Protokoll fiir das Abho-

len einer E-Mail beim E-Mail-Dienstan-

bieter ist das POP-Protokoll (Post Office

Protocol) und setzt auf TCP/IP auf. Es

bietet eine Benutzer-Autorisierung an,

sodass der Benutzer fiir die Abholung

einen Benutzernamen und ein Passwort

bendtigt. Das POP3-Protokoll bietet

nun die drei folgenden Méglichkeiten:

- Anzeigen aller gespeicherten E-Mails
in der Benutzer-Mailbox

- Abholender E-Mailsdurchden Benut-
zer auf den Computer

- Léschen von E-Mails in der Benutzer-
Mailbox

Mit dem POP-Protokoll kdnnen aber

keine E-Mails versendet werden!

World Wide Web (WWW)

Der WWW- oder kiirzer Web-Dienst
wurde 1989 in Genf am Kernfor-
schungsinstitut ,CERN" von dem Infor-
matiker Tim Berners-Lee erfunden, um
Informationen einfach und schnell zwi-
schen den wissenschaftlichen Einrich-
tungen auszutauschen. Mit dem Web-
Dienst sollten Informationen wie Texte,
Bilder, Filme und Klange tiber eine ein-
zige grafische Benutzeroberflache dar-

gestellt werden. Die multimediale Dar-
stellung hat zum groBen Erfolg des
WWW gerade in den letzten Jahren ge-
fiihrt. Die kompletten Informationen
werden in eine ,Hypertext-Datei” mit
einem standardisierten Aufbau, der so-
genannten HTML-Sprache (HyperText
Markup Language), eingefiigt und kén-
nen dann von einem Web-Browser auf
jedem Computer, unabhédngig vom Be-
triebssystem, angefordert und ange-
zeigt werden.

Das zusténdige Protokoll fiir den Web-
Dienst ist das HTTP-Protokoll (Hyper-
Text Transfer Protocol) und setzt wiede-
rum auf TCP/IP auf.

Anfordern einer Webseite im
Internet

Voraussetzung fiir das erfolgreiche Ab-
holen und Anzeigen im Web-Browser ist
eine korrekte gespeicherte HTML-Datei
(z.B. index.html) auf dem entfernten
HTTP-Server des Dienstanbieters. Der
Benutzer am Computer startet einen
Web-Browser (z.B. Internet Explorer)
und gibtim Adressfeld eine giiltige Web-
adresse (z.B. www.burgardsoft.de) ein.
Nun wird ein sogenannter ,HTTP-Re-
quest” zum Anfordern der entfernten
HTML-Datei an den zusténdigen HTTP-
Server mittels HTTP-Protokoll gesendet
(Zielfindung wiederum (iber Routing
und DNS). Der HTTP-Server nimmt die
HTML-Datei, packt den Inhalt in eine
.HTTP-Response” Nachricht und sendet
diese dann wieder zum Web-Browser
des Benutzers. Zusatzlich zum HTTP-
Protokoll existiert noch derebenfalls be-
liebte FTP-Dienst mit dem zugehdrigen
FTP-Protokoll (File Transfer Protocol)
zum Transferieren von Dateien. In den
letzten Jahren hat sich der Web-Dienst
massiverweitertund bietet mitweiteren
speziellen Programmiersprachen (z.B.
PHP, Java-Script, Ajax, usw.) eine un-

glaubliche Vielfalt an neuen Funktionen
an. Das beste Beispiel ist sicherlich das
Unternehmen Google mit einer groBen
Anzahl an neuen Web-Applikationen.

Zusammenfassung und Ausblick
Das Internet mit seinen Diensten bietet
den Menschen und Unternehmen eine
nicht mehr wegzudenkende Kommuni-
kationsplattform, die sich hervorragend
flirneue und moderne Kommunikations-
dienste wie z.B. der Internet-Telefonie
(VoIP = Voice over IP) eignen. Gerade
kleine und mittelstandische Unterneh-
men profitieren von dieser Technologie,
da sie sehr kostengiinstig und mit relativ
wenig Aufwand genutzt werden kann.
Um die Internet-Dienste fiir sich und im
Unternehmenrrichtig einzusetzen, istein
gutes Verstandnis der Internet-Techno-
logie unbedingt notwendig. Um sich vor
Schéden im eigenen Computersystem zu
schiitzen, sollten auch die sicherheitsre-
levanten Aspekte des Internets und sei-
nen Diensten beriicksichtigt werden. Das
Internet stellt eine groBe Herausforde-
rung an die Menschen weltweit dar und
nur mit viel Sachkompetenz und richti-
gem Umgang der Dienste kann sich das
Internet in die richtige Richtung entwi-
ckeln. Derzeit findet wieder einmal ein
Wandel des Internets statt. ,Web2.0" ist
das Schlagwort und verspricht eine bes-
sere Benutzung der Dienste fiir den An-
wender und noch mehr Interaktivitat.
Weltweit arbeiten die Softwareentwick-
ler mit Hochdruck an der neuen Techno-
logie und diese versprichtin Zukunftalso
sehrinteressant zu werden.

autor.

Dipl.-Ing. (FH) Thomas Burgard
Softwareentwicklung & Webdesign
Bavariastr. 18b, 80336 Munchen
Tel.:089/54 07 07 00

Fax:089/54 07 07-11

E-Mail: info@burgardsoft.de
www.burgardsoft.de



Fachgerechtes
Konzept fiir mehr Sicher-
heit und Qualitat

Die Versorgungsqualitat mit Zahnersatz in Deutschland ist weltweit fiihrend.
Zur 6ffentlichen Darstellung derVorziige dieser wohnortnahen Versorgung ha-
ben die zahntechnischen Meisterbetriebe der Innungen eine Qualitdtsoffen-
sive im Zeichen der neuen Dachmarke Q_AMZ gestartet. Diese Dachmarke do-
kumentiert die hohe Leistungsqualitdt der zahntechnischen Meisterlabore der

Innungen.

ie Gemeinschaft der meister-
D lichen Qualitat hat sich damit
einen Namen gegeben: ,Q",

die AMZ Allianz fiir Meisterliche Zahn-
technik. ,Q_AMZ" biindelt die Kern-
kompetenzen der zahntechnischen
Meisterbetriebe und ermdglicht fiir
diese als Dachmarke einen einheit-
lichen imagebildenden Medienauf-
tritt.

Mit der Einflihrung der Marke wird der
Tatsache Rechnung getragen, dass
auch die Gesundheitsmarkte immer
mehrdurch Medien beeinflusst werden
und dabei wegen der strukturellen
Schwiche derKleinbetriebe im Marke-
ting die Wahrnehmung der Leistungen,
Preise und Qualitdten fiir Zahnersatz
einseitig auf Billigangebote gelenkt
wird.

Sowurdeninden letzten beiden Jahren
die herausragenden zahndrztlichen
und zahntechnischen Leistungen in
Deutschland in ihrer Preiswiirdigkeit
durch offensiv medial getriebene Bil-
ligzahnersatzkampagnen deutlich an-
gezweifelt. Die Dachmarke bietet den
Innungsfachbetrieben exklusiv die
Mdoglichkeit, ihre herausragenden
Leistungen flir die Versorgungsqualitat
in Deutschland zu kommunizieren und
das Qualitdtsbewusstsein der Zahn-
arzteschaft und Patienten bei der
Wahl des herstellenden Labors zu
scharfen.

Die Dachmarke Q_AMZ

Die Dachmarke fir Innungsfachbe-
triebe steht flir einen umfassenden
Qualitatsbegriff, der an der hohen
Qualifikation und persdnlichen Ver-
antwortung des Meisters und der Mit-
arbeiter ansetzt und das Meisterlabor
als qualitatsorientierten Leistungs-
partner des Zahnarztes in einer wohn-
ortnahen Versorgung darstellt. Der
Zahnarzt kann im Alltag darauf ver-
trauen, dass sein Meisterlabor ihm die
ganze Vielfalt der zahntechnischen
Losungen mit hohem Erfahrungswis-
sen bereitstellt.

.Q_AMZ" positioniert die Meisterla-
bore mit dem Versprechen: Kompe-
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tenz, Qualitdt, Sicherheit und Ver-
trauen gegeniiber dem Zahnarzt und
der Offentlichkeit. Fiir eine klare Posi-
tionierung und Differenzierung hatder
Verband Deutscher Zahntechniker-In-
nungen (VDZI) exklusiv fiir die Meis-
terbetriebe der Innungen das bran-
chenspezifische Qualitdtssicherungs-
konzept QS-Dental als markenbil-
dendes Element entwickelt. Neben der
optimalen Qualifikation des Meisters
und seiner Mitarbeiter und den hohen
gesetzlichen Anforderungen sorgt QS-
Dental kiinftig fiir noch mehr Sicher-
heit und Qualitit des Zahnersatzes.

Qualitatssicherungskonzept
QS-Dental

Die Meisterbetriebe der Innungen lie-
ferntdglich herausragende Leistungen
auf allen Gebieten des Zahnersatzes
und sichern hoéchste Qualitdt durch
hochste Qualifikation. Innungsbe-
triebe bieten einzigartige, individuelle
Dienstleistungen zeitnah und zuver-
ldssig in einer perfekten Vor-Ort-Part-
nerschaft mit dem Zahnarzt.

Das Meisterprinzip mit der Ubernahme
der personlichen Verantwortung fiir
die Qualitdt des Produktes und die
hohe fachliche Qualifikation des Meis-
ters und seiner Mitarbeiter sind dabei
die Grundséulen fiir die hohe Qualitat
der zahntechnischen Produkte in
Deutschland. Beide Elemente garan-

witschaft
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tieren dem Zahnarzt und dem Patien-
ten die Verfligbarkeit eines hohen
fachlichen Wissens tiber moderne Ma-
terialien und Techniken und hohes Er-
fahrungswissen fiirdie optimale medi-
zin-technische Ldsung jedes indivi-
duellen Patientenfalles. Sie sind der
beste Patientenschutz.

In enger Anlehnung an das Meister-
prinzip und die sieben Qualitatssiche-
rungsstudien zu den verschiedenen
Versorgungsformen mit Zahnersatz,
die vom VDZI herausgegeben werden,
dokumentiert das branchenspezifi-
sche Qualitatssicherungskonzept QS-
Dental die hohe Leistungsqualitdt des
zahntechnischen Meisterlabors.
QS-Dental folgt dem Prinzip der Qua-
litdtssicherung durch beste Qualifika-
tion. Es integriert die Grundelemente
einer prozess- und ergebnisorientier-
ten Qualitatssicherung bei individuel-
len Einzelanfertigungen von Zahner-
satz aus der Sicht des meisterlichen
Handwerks. QS-Dental setzt priméran
den fachlichen Qualitdtszielen bei der
Herstellungan und betontso die Fach-

kompetenzund die Verantwortung des
Zahntechnikermeisters fiir die Qua-
litdt des individuellen Zahnersatzes.
Mit einer erfolgreichen Priifung nach
den Anforderungen und Vorausset-
zungen von QS-Dental belegt der
Meisterbetrieb seine hohen Anspriiche
an die Qualitdt und Sicherheit seiner
Arbeit. Qualitat aus Meisterhand wird
damit konsequent und nachvollzieh-
bar dokumentiert. Zahnarzt und Pa-
tient konnen sich hier bester Leistun-
gensichersein,daderstrengen Beach-
tung des in Deutschland geltenden
hohen Sicherheitsniveaus im Gesund-
heitsschutz sowie auch im Arbeits-
und Umweltschutz besondere doku-
mentierte Aufmerksamkeit gewidmet
wird.

Q_AMZ ist die Dachmarke der zahn-
technischen  Innungsbetriebe in
Deutschland. Sie steht fiir Kompetenz,
Sicherheit und Vertrauen - ohne Kom-
promisse.

Mit der Bildung der Dachmarke fiir In-
nungsfachbetriebe ibernehmen die
Innungenund derVDZIneben ihrerun-

mittelbaren Funktion, die berufspo-
litischen Interessen der Meisterbe-
triebe zu vertreten, auch eine neue
marktorientierte Gemeinschaftsauf-
gabe in der Markenbildung, die gerade
kleine Betriebsstrukturen im Hand-
werk selbst nicht wirksam (liberneh-
men kdnnen.

Der VDZI gibt damit den Innungsmit-
gliederndas,Q"als Dachmarke,umdie
Innungsfachbetriebe als AMZ Allianz
flir Meisterliche Zahntechnikim Markt
zu starken und damit eine fachge-
rechte Qualitatssicherung aus Verant-
wortung zu gewdahrleisten.

kontakt.

Wirtschaftsgesellschaft
des VDZI mbH
Gerbermuhlstrale 9

60594 Frankfurt am Main
Tel.: 0 69/66 55 86-62

Fax: 0 69/66 55 86-33
E-Mail: g-amz@vdzi.de
www.vdzi.de, www.g-amz.de
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Sprichso, °
dass ich dich
verstehe...

| Kerstin Wunderlich

3

ine noch so gute Vorbereitung
Ewird lhnen wenig nutzen, so-

lange lhnen die Tir zu lhrem
Gesprachspartner verschlossen bleibt.
Wer bei heutigen Gesprachen ein kiih-
les, arrogantes Auftreten an den Tag
legt, wird bald spiiren, dass er damit
nicht mehr ankommt. Ihre Gesprachs-
partner fiihlen sich von Ihnen nichtan-
gesprochen und verlieren schnell das
Interesse an dem Gesprach. Vermitteln
Sie |hr Anliegen so lberzeugend und
authentisch wie méglich. Sie werden
sehen, wie schnell Sie damit Ihre Ge-
sprachspartner inspirieren kdnnen und
dierichtigen Impulse setzen, dass diese
sich entscheiden. Die drei groBen | (fiir
Intuition, Inspiration und Impulse), zu-
sammengefligt zu 1°-Power, sind die
Eckpfeiler fiir eine emotionale Kom-
munikation. Die nachfolgenden fiinf
Punkte zeigen dabei die Richtung fiir
ein kooperatives Gesprach.

. Der Einstieg bestimmt das
Gesprachsklima

Aus eigener Erfahrung wissen Sie, dass
die ersten Minuten des Kennenlernens
entscheidend sind. Um das Eis zu bre-

¢

Fragen Sie sich auch manchmal, warum Sie in wichtigen Gesprachen
scheitern? Warum Sie lhre Ziele, die Sie sich flir ein ganz bestimmtes
Gesprach gesetzt haben, nicht erreichen? Die Prasentation lief bes-
tensund trotzdem konnten Sie Ihre Gesprachspartner nicht liberzeu-
gen. Sie haben das Gefiihl, aneinander vorbeigeredet zu haben.

chen, hilft es manchmal, mit einem
fremden Gespréchspartner vor dem of-
fiziellen Teil einen kleinen Smalltalk zu
fiihren, um dabei ganz unbewusst eine
Beziehung aufzubauen. Es liegt an Ih-
rer Intuition, herauszufinden, ob Ihr
.Neuer” einen Smalltalk wiinscht oder
liebergleichzurSache kommt. Allzu oft
glaubt man bei geschiftlichen Bezie-
hungen, nur sachlich miteinander zu
kommunizieren. Dennoch wirken die
Gefiihle bei jeder Kommunikation mit.
Je positiver der erste Eindruck, desto
besser gelingt die Kommunikation und
erfolgreicher wird [hr Gesprach.

Il. Die innere Einstellung wirkt
iberzeugend

Durch die Art und Weise, wie Sie etwas
sagen, driicken Sie dem anderen indi-
rekt, aber dennoch deutlich Ihre Ge-
fiihle aus, die Ihr Gegeniiber sehr wohl
wahrnimmt. Auch, wenn Sie es ver-
bergen mochten, spiirt er, wie Sie zu
ihm stehen!lhr Gesprachspartner weif3
sofort, ob Sie positiv oder negativ ein-
gestellt sind. Positiv eingestellte Men-
schen sprechen voller Begeisterung
und artikulieren sehr natiirlich mit

Hénden und FiiBen. Der Funke, der
aus der eigenen Uberzeugung heraus-
kommt, springt viel schneller auf Ihren
Gesprachspartner liber. Neben dem ge-
sprochenen Wort verrdt auch unsere
Korpersprache viel lber unsere Ein-
stellung. Bei manchen passt die Kor-
perhaltung nicht zu dem, was sie sa-
gen, und andere wiederum benutzen
ihre Korpersprache sehr maskenhaft,
umsich ja nichts Falschesanmerken zu
lassen. Ein kiihles, breites Lacheln al-
lein reicht nicht aus, um liberzeugend
zu wirken. Am authentischsten wirken
Sie, wenn Ihr Gesagtes mit Ihrer Mimik
und Gestik harmonisiert. Stimmt lhre
Kérpersprache nicht mitdem Gesagten
iberein, wird Misstrauen geschiirt und
das Gesprach negativ beeinflusst. Wie
dann die Entscheidung ausféllt, kdn-
nen Sie sich denken.

[l. Versténdliche Sprache wahlen

Die besten Fakten helfen lhnen wenig,
wenn Sie nicht richtig von Ihrem Ge-
sprachspartner interpretiert werden.
Deshalb sollten Sie, noch bevor Sie ein
Gesprach flihren, sichergehen, dass Ihr
Gesprochenes auch richtig verstanden



wird. Nehmen Sie die Strukturbzw.den
Aufbau Ihres Gespraches noch mal
ganzgenau unterdie Lupe und struktu-
rieren esso einfach wie mdglich. Nach-
folgend finden Sie dazu ,Die vier Ver-
standlichmacher" aus dem Buch ,Mit-
einander reden, Teil 1" von Prof. Dr.
Friedemann Schulz von Thun.

DIE VIER VERSTANDLICHMACHER

1. Einfachheit (kontra Kompliziertheit)

Interpretation, indem Sie Fragen stel-
len: In unserem Beispiel: ,Ich sehe, Sie
werfeneinen Blickauflhre Uhr.Sind Sie
im Zeitdruck?" Falls erndmlich nichtim
Zeitdruck ist, sondern lediglich lber-
priifen wollte, wie spat es ist, kénnte er
die ,schnelle” Beendigung des Gespra-
ches als Abfertigung empfinden! Wer

- einfache, verstandliche Ausdrucksweise wahlen

- geldufige Worter verwenden
- Fachworter vermeiden oder erklaren

- kurze Satze formulieren, keine Schachtelsatze

- Abkiirzungen vermeiden oder erklaren

2. Gliederung und Ordnung (kontra Uniibersichtlichkeit)
- systematisch, der Reihe nach erldutern

- roten Faden aufzeigen
- zeitlichen Rahmen festlegen

- festlegen, in welcher Reihenfolge Sie reden mochten

- Pausen machen
- Antwortmdglichkeiten geben

3. Kiirze und Prdgnanz (kontra Weitschweifigkeit)
- Wesentliches kurz und biindig vortragen

- prazise formulieren, auf den Punkt bringen

- nicht ausschweifen, beim Thema bleiben

- Wiederholungen nur, wenn notig

4. Zusdtzliche Stimulans (kontra Monotonie)
- Beispiele aus dem Bereich des Zuhorers finden
- sprachliche Bilder und Analogien verwenden

- Visualisierung

- Fragen stellen, den Gesprachspartner mit einbeziehen

- Betonung, Lautstarke wechseln

- Lachen, Witze, Spriiche einbringen (aber Vorsicht!)

IV. Eine kldrende Situation riickt
die Dinge ins richtige Licht

Was von vielen vernachlassigt wird, ist
das genaue Wahrnehmen. Wie genau
Sie lhr Gegeniiber wahrnehmen, gibt
meist den Ausschlag fiir den weiteren
Gesprachsverlauf. Aber Ihre Wahrneh-
mung hangtstark von Ihrer Interpreta-
tion ab. Dazu folgendes Beispiel: Sie
begriiBen einen neuen Kunden bei ihm
zu Hause. Als dieser beim Smalltalk ei-
nenkurzen Blick auf seine Armbanduhr
wirft, beenden Sie das Gesprach mit
leicht enttduschtem Tonfall, indem Sie
ihmnoch einenschonenTagwiinschen.
Waren Sie sich ganz sicher, dass Ihr
Gegeniiber das Gesprach beenden
wollte? Uberpriifen Sie lieber lhre

es schafft, in die Perspektive desande-
ren einzutauchen, hat gute Aussichten
aufein positives Gesprachsergebnisund
kann damit unangenehme Missver-
standnisse verringern.

V. Ubereinstimmung anstreben
und Impulse geben

Wer immer nur auf seinen Vorteilen be-
harrt, wird auf Dauer nicht erfolgreich
sein. Suchen Sie nach einem fairen
Kompromiss. Gehen Sie auf lhren Ge-
sprachspartner ein und zeigen Ver-
standnis. Zuhoren konnen ist etwas, das
vieleverlernthaben.Denken Sie manch-
mal nicht auch schon wieder an etwas
ganz anderes, wahrend lhr Gesprachs-
partner Ihnen etwas erzdhlt? Wie kon-

kommunikation | wirtschaft

nen Sie ihn dann richtig verstehen? Wer
aufmerksam zuhdrt, der weiB3 auch, was
sein Gesprdchspartner wirklich will.
Fassen Sie zum richtigen Verstandnis
die wichtigsten Inhalte des Gespréaches
zusammen. Damit stellen Sie sicher,
dass alle auf dem gleichen Informa-
tionslevel stehen. Kurz vor dem Ab-
schluss eines Gespraches stellen Sie die
positiven Dinge aus lhrer Sicht noch-
mals in den Vordergrund. Geben Sie Ih-
rem Gesprachspartner die Impulse fiir
eine Entscheidung. Egal, wie das Ge-
sprach verlaufen ist, verabschieden Sie
sich freundlich. Sprechen Sie dabei Ih-
ren Gesprachspartner direkt an und er-
innernihnan getroffene Abmachungen.
Ob freundliches Geplauder, harte Ver-
handlungen oder Konfliktgesprache,
die emotionale Ebene bestimmt darii-
ber, wie aufmerksam Ihr Gesprachs-
partner lhnen zuhort und Sie versteht.
Sympathie oder Antipathie beeinflus-
sen seine Entscheidungen.

autorin.
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Kerstin Wunderlich, Versicherungs-
fachwirtin und Dipl. System Coach,
hatzusammen mitihrem Mann Dr. Jirgen
Wunderlich das Programm I>-Power ent-
wickelt, von dem jeder profitieren kann,
der seine Lebensziele in die eigene Hand
nehmen will. Kerstin Wunderlich ist
Expertin in Sachen Kommunikations-
management und Teambildung und hat
1>-Power speziell auf diese beiden Berei-
che ausgerichtet.

kontakt.

Dr. Jiirgen Wunderlich und
Kerstin Wunderlich

Team fiir Training und Coaching
Am Kl6Rchen 13,06774 Rosa

Tel.: 03 42 08/7 83 06

Fax: 03 42 08/7 83 07

E-Mail: info@dr-wunderlich-team.de
www.dr-wunderlich-team.de
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Z.ahnersatz aus China —

Schwarzweilimalere1 oder
Farbabgleich? i)

| Holger Kusch

ielleicht haben Sie sich ja fiir Ihr
‘ / Labor auch schon Gedanken ge-
macht, wie Sie kostenglinstiger

produzieren kdnnen? Sie haben lhre eige-
nen Kennzahlenanalysiertund mitden so-
genannten Richtwerten der Branche ver-
glichen. Sie haben auf neue Technologien
gesetzt und in neue Gerite investiert (was
natiirlich auch erst einmal die Kosten-
struktur Ihres Betriebes wieder belastet)
und festgestellt, wie schnell doch der
Preisverfall bei ,maschinell" gefertigten
Versorgungen ist.

Sie haben die Miete diskutiert und neue
Einkaufsmdglichkeiten bei Verbrauchs-
materialien ausgelotet und umgesetzt
und erkannt, dass auch diese Einsparun-
gen (oft auch ohne Qualititsverlust) nur
geringe Effizienz zeigen. Ja, der gréBte

Block sind auch bei lhnen die Personalkos-
ten — aber Ihre Mitarbeiter sind auch lhr
groBtes Kapital und die Garanten fiir Qua-
litdt, Termintreue und Flexibilitat.

Sie haben die Verantwortung fiir lhre Mit-
arbeiter und haben alle Kosten und Abga-
ben hier in Deutschland zu tragen - diese
Tatsache verbietet Ihnen kaufmannisch,
auf jeden geforderten Preis einzusteigen
und grenzenlose Kulanz zu bieten. Sie sind
nicht groB genug, um Teile der Produktion
insAusland zuverlagern, wie wiresbeiden
Konzernen, aber auch immer mehr Mittel-
standsbetrieben sehen. Die Forderung an
Sie ist aber immer 6fter, den Preis zu sen-
ken. Erwarten Ihre Kunden und deren Pa-
tienten tatsdchlich dieselbe Leistung/zu
niedrigeren Preisen? Nein, dasistnachun-
serer Erfahrung absolut nicht der Fall!

Aber leider haben Sie ja keine Alternative,
kein zweites Standbein und kdnnen ja
nicht plétzlich ,ganzandersarbeiten”. Aus
genau diesen Griinden entstand UDS!

Wer ist UDS?

Die UDS - United Dental Service' GmbH
wurde im Jahre 2005 von zwei Laborinha-
bern in Speyer gegriindet, um dem wach-
senden Kostendruck und den zunehmen-
den Preisdiskussionen mit Zahnarzten,
aber auch Patienten eine sinnvolle
Alternative entgegensetzen zu
konnen.

Mit dem hervorragen-
den Laborpartner in
China, beidem wirauch
zwei deutschsprachige
Zahntechniker beschafti-
gen, der optimalen Logistik
mit einem der weltweiten
Branchenfiihrerund dem stimmi-
gen Marketingkonzept blickt UDS
nunmehr auf liber zwolf Monate rasantes
Wachstum zuriick - und ganz wichtig: Im

gleichen Zeitraum konnten Umsatz und
Rentabilitdt des.eigenen deutschen La-
bors deutlich gesteigert werden!

Heute unterhadlt UDS nebenderZentralein
Speyer sauch Biiros in Hongkong und
Shanghai, um mit den engagierten Mitar-
beitern hdchste Qualitdt und Flexibilitat
sicherzustellen. Auch in Deutschland ha-
ben wir unser Team den verdnderten, ge-
stiegenen Anforderungen qualitativ an-
gepasst und neben der kaufménnischen
Unterstiitzung auch einen Partner aus der
Industrie gefunden.

Warum suchen wir Laborpartner?
Unsistklar,dasswirnichtdie Einzigensind,
die Zahnersatz aus dem Ausland anbieten.
Doch ,Europas GroBter”, viele kleine An-
bieter und mittlerweile auch chinesische
Labore gehen direkt an den Zahnarzt und
grenzen das deutsche Labor aus. Dies war
und ist nicht unsere Intention und wird es
auch in Zukunft nicht sein. Wir wol-
len, dass deutsche Meisterlabore
und ihre Zahntechnik weiter-
hin Bestand haben und,

ihrer wichtigen




Bedeutung gemaB, gerecht behandelt
werden - denn nicht alles lasst sich ins
Ausland verlagern. Auch und gerade bei
auslandischem Zahnersatz ist der Techni-
ker vor Ort unersetzbar - Ihre Chance als
UDS-Partner!

Die Leistung, die UDS nun maximal 142
Laboren in Deutschland anbietet, ha-
ben wir selbst liber zwdlf Monate
getestet, analysiert, weiterentwickelt
und optimiert. Wir haben zusammen
mit Zahnarzten und Laborinhabern die
vom TUV Siid nach SO 9001: 2000 zer-
tifizierten Produktionsstatten in China
besucht und wir sind regelmaBig vor Ort,
um Schulungen durchzufiihren.

Wias sind lhre Vorteile?

Es werden heute in nahezu jeder Praxis
Heil- und Kostenplane erstellt, die dann
nicht realisiert werden, weil der Patient
den Eigenanteil nicht bezahlen kann oder
will. Das heiBt, dem Zahnarzt fehlt das Ho-
norar, dem Labor der Auftrag und dem Pa-
tienten die angemessene Versorgung.

Mit kostengiinstigem UDS-Zahnersatz
und dem UDS-Marketing haben Sie die
Méglichkeit, die Problematik tiber dieses
zweite Standbein zu |6sen. Bei Preisen, die
deutlich unter BEL Il liegen, kdnnen Be-
handler und Patient natiirlich nicht die-
selbe Qualitat erwarten wie bei von [hrem
Labor handgefertigten Arbeiten. ,Weniger
Qualitat” bezieht sich aber nicht auf die
Fertigungund die Materialien, die auch bei
unserem chinesischen Partner alle CE-
Kennzeichnung besitzen, sondern eher auf
Service.

Die Arbeiten miissen vom Praxisteam-zum
Versand fertig gemacht werden, da nicht

mehr [hr Bote kommt. Nachtragliche Farb-
wiinsche sind mdglich, aber nur gegen Be-
zahlung und nicht mehr aus Kulanz, denn
eine farbliche Individualisierung in China
ist zzt. noch nicht moglich.

Sie miissen sich nicht um ein geeignetes
Labor im Ausland und die entsprechende
Logistik bemihen, sondern partizipieren
an bestehenden und funktionierenden
Strukturen.

Als Lizenzpartner haben Sie Zugriff auf das
gesamte Marketinginstrumentarium von
UDS, um somit an lhre Kunden Mailings zu
senden und Kundenbindung zu erzielen.
Es gibt noch viele weitere Vorteile, die eine
Kooperation bietet — wichtig ist nur, nicht
die Augen vor den sich @andernden Markt-
gegebenheiten zu verschlieBen, sondern
rechtzeitig die Weichen fiir den eigenen
Erfolg zu stellen.

serie | wirtschaft

Holger Kusch arbeitet seit Giber 23 Jahren
in der Dentalindustrie. Nach seinen Erfah-
rungen als Produktmanager Europa und
regionaler Verkaufsleiter bei DENTSPLY
Gbernahm der Diplom-Betriebswirt (BA)
von 1996 bis 1999 die Leitung der Kerr
GmbH in Karlsruhe. In den folgenden finf
Jahren lebte erin Asien und betreute dort
die Kunden von Kerr, USA. Ubergangslos
startete der geburtige Dusseldorferim
Sommer 2004 den Aufbau des Vertriebs
Deutschland fur Discus Dental von Ettlin-
gen aus. Anfang 2007 grindete er k[now]
—Analyse, Konzepte, Umsetzung & Trai-
ning und ist seit diesem Sommer ge-
schéftsfihrender Gesellschafter bei UDS
— United Dental Service.

kontakt.

United Dental Service GmbH
DraisstraRe 45, 67346 Speyer
Tel.-0800/2 62 83 01

(Freecall aus nationalem Festnetz)
Tel:06232/919 1420

(alle anderen Netze)
Fax:06232/9 19 15 64

E-Mail: info@uds-dental.de
www.uds-dental.de
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trategische Wettbewerbsvorteile
S und Innovationen sollten aus ei-

ner starken Position heraus reali-
siert werden, weil dann der Zeit- und
Budgetdruck deutlich geringer ist als in
der Krise. Leider ist in vielen Zahnarzt-
praxen nach wie vor weniger die Einsicht
als vielmehr der 6konomische Zwang die
Triebfeder fiir Wandelbereitschaft. Und
richtig: Krisen riitteln wach, schaffen
Veranderungsbereitschaft und kdnnen
ungeahnte Krafte freisetzen. Beide Situ-
ationen habenalsoihre Vorteile, wenn es
um die Reorganisation des eigenen Be-
triebs geht. Welcher Zeitpunkt kénnte
daherbesserseinalsderjetzige? Die Sor-
gen der letzten Jahre sind uns noch allzu
bewusst, aber die wirtschaftliche Situa-
tion entspannt sich und bietet Raum fiir
neue Konzeptentfaltungen.
Alleinstellungsmerkmale miissen ent-
wickelt werden, um wettbewerbsfahig
zu bleiben, die Produktivitat und Qua-
litdt gesteigert werden, um die Ansprii-
che der Patienten zu erfiillen, bei gleich-
zeitig rentablen Gewinnspannen. Ein
Praxislabor gilt als ein Instrument, um

Ertragskraft und
~Marktposition sté

reus A. Fahrenwaldt

klima in Deutsch
se mit einem In
onsumforschul
en Erhebung der Ko
gestiegene Kon neig

o i

v

1l

hephase des Konsumkli

Wege zu verkiirzen, die Wertschopfung
zahntechnischer Leistungen durch die
Praxis liquidieren zu kénnen und sich
vom Mitbewerb abzuheben. Doch wird
dasLaborinderRegel nichtausreichend
als integrierter Bestandteil der Praxis
betrachtet und oftmals nicht beachtet,
dass echte Effizienz durch bereichs-
libergreifende Prozessketten erreicht
werden kann. Schritt fiir Schritt miissen
die Prozesse in der eigenen Praxis und
dem Praxislaborvon der Farbnahme und
-kommunikation zwischen Zahnarzt
und -techniker lber die Reproduktion
und die Qualitdtskontrolle aufgeschliis-
selt, Schwachstellen identifiziert, Ursa-
chen-Wirkungs-Zusammenhange auf-
gedeckt und effektive Verdnderungen
realisiert werden.

Beginnen wir mit der Farbnahme: Hierbei
stellt ein modernes Farbsystem, das den
natiirlichen Zahnfarbraum wissenschaft-
lich fundiert beziiglich Helligkeit, Farbton
und Farbintensitdt abdeckt, einen echten
Fortschritt dar. Zahnfarben werden signi-
fikant praziser als nach klassischen Syste-
men bestimmt und die ermittelten Werte

!
A
o

e

aufgrund der Genauigkeit der Auswahl
eindeutig an den Zahntechniker ver-
mittelt. Vor allem in Verbindung mit ei-
nem digitalen Farbmessgerdt bietet die
systematische Farbbestimmung eine op-
timale Arbeitsgrundlage.

Um die Rentabilitdt des Praxislabors si-
cherzustellen, missen Prozessschritte
standardisiert, liberfliissige Schritte eli-
miniert und die Qualitat der Prozesser-
gebnisse sichergestellt werden. Dies al-
les bei minimalem Zeit- und Material-
aufwand fiir eine maximale Gewinn-
spanne. Hierflir eignen sich natiirlich
ambesten Materialien eines Herstellers,
die als aufeinander abgestimmtes Sys-
tem konzipiert wurden und dasnotwen-
dige Potenzial fiir Optimierungen des
Produktionsvorgangs aufweisen.
Derrichtige Augenblick fiireine gezielte
Entwicklung neuer Geschaftsstrategien
ist spatestens jetzt gekommen. Wer
schneller, effizienter und kundenndher
agiert, kann aus einer gesicherten Posi-
tion herausund miteinerguten Ertrags-
kraft etwaigen Marktschwankungen in
der Zukunft angstfrei entgegensehen.



Digitale
Farbmessgerate

Name des Produktes

Vertrieb

ihrung (Jahr)

Einsatzbereich

Tischgerat/Standgerat

Aufbau der Farbmessung (Lichtleitung,
Spektrografie etc.)

Aufnahmegenauigkeit der Kamera

Auswertung am Gerat selber oder
Computer notwendig

Benutzerfiihrung intuitiv oder selbststan-
dige Weiterschaltung der Anweisungen

Maximale Anzahl zu messender Zahne

Batterie- oder Akkuleistung
Energieverbrauch beim Aufladen

Welche Farbspektren werden angezeigt
bei der Auswertung

Bis zu welcher Zahntiefe wird die
Messung durchgefiihrt

Lassen sich Schneideanteile
differenzieren

Detailliertes Schichtschema
anzeig- und/oder ausdruckbar

Speicherbarkeit der Daten auf Gerat
oder Computer (wie viele, welche
Speichermethode)

Einbindung externer Bilder mdglich
(z.B. weitere Aufnahmen mit digitaler
Kamera)

Gedrucktes ausfiihrliches Handbuch
Preis Gerat in Standardausfiihrung

Lieferbare Extras/Garantie

Schulung/Kurse

Hotline und weitere Infos

-

-
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ShadeScan™

Deutschland: DENTAURUM, Ispringen
restl. Europa: CYNOVAD,
Ahuy (Frankreich)

2002
Zahnfarbenmessung

mobiles Tischgerat

Farbauswertung eines Digitalfotos

Verwendung der Farbinformation des
gesamten Zahns

mithilfe mitgelieferter Software am
Computer

,Ein-Knopf“-Bedienung

1 Zahn

Netzbetrieb

VITAPAN classical, VITA 3D-Master,
Chromascop u.a.

Auswertung der Farbinformation eines
Digitalfotos

ja, in Auswertung farbig hervor-
gehoben

ja, in unterschiedlichen Auflésungen

CompactFlash-Karten 16 MB, 4 Stiick
enthalten

nein

ja

auf Anfrage

gesetzliche Gewahrleistung

nicht notwendig

Tel.: +33-380/54 36 44, www.cynovad.fr
Tel.: 072 31/8 03-4 40
www.dentaurum.de

Shadepilot

DeguDent GmbH
Rodenbacher Chaussee 4
63457 Hanau-Wolfgang

2006
digitale Farbnahme der Zéhne

mobile Einheit mit Akku und Lade-/
Kalibrierschale

Spektrofotometer: spektrale Messung
des Zahnes an 300.000 Messpunkten,
optische Glanzunterdriickung durch
Polarisation

digitale Auflésung 640 x 480 dpi,
Messgenauigkeit < dE 0,5

beides maglich, mitgelieferte PC-Soft-
ware ermoglicht komplexe Auswer-
tungen/Archivierung, Dateniibertragung
auf PC per WLAN, SD-Card, USB-Kabel

selbsterklarende Mendifiihrung

3, jedoch Analyse und Auswertung ein-
zeln pro Zahn

1,95 Ah, Stand-by 2 Stunden
15V, 2,66 A, 40 W

u.a. Kiss, extreme, VITAPAN classical,
VITA 3D-Master, Chromascop

Tiefeninformationen, wie es das natiir-
liche Auge sieht

ja, Farbbestimmung und Angabe der
Schneide, Analyse der Transluzenz

ja, anzeig- und ausdruckbar

SD-Speicherkarte 128 MB, Festplatte
20 GB

ja, Uber PC Software

nein, Lieferung auf CD-ROM
ca. 4.495,— € einschl. PC Software

Herstellergarantie 12 Monate
Transportkoffer 84,— €
Mundsimulator 55,— €

Einfihrungskurse tber AD und
Technische Berater

Tel.: 0180/2 32 45 55
www.shadepilot.de

Digital Shade Guide DSG 4PLUS

RIETH., 73655 Pliidershausen
Fachhandel, KoosEdelmetalle

2001
Praxis, Labor

Tischgerat

PC-gestiitztes System, basierend auf
Messprinzip des Dreibereichsver-
fahrens, Aufnahme der Farbeindriicke
direkt vom Zahn (mithilfe Lichtleiters
mit Mess-Spitze)

Messgenauigkeit < dE 1,5

Computer

beide Méglichkeiten tiber
Programmwahl

alle 32, jedoch einzelne Messpunkte
pro Zahn

Netzbetrieb

LAB-Farbwerte, VITAPAN classical, VITA
3D-Master, Chromascop, Biodent Noritake

abhangig von Transluzenz des Zahnes

ja, nach Charakteristik

Orientierung am Musterzahnaufbau
(anzeig-/ausdruckbar)

LAB-Farbwerte/Patientendaten werden
gespeichert (Tabelle)

jederzeit moglich
(Computeranbindung)

ja
ca. 2.500,— € komplett

keine Extras notwendig,
2 Jahre Garantie

bei Bedarf mdglich

Tel.: 0 71 81/25 76 00
www.rieth-dental.de

ZwL 6/2007 27



technik | produktiibersicht

Digitale
Farbmessgerate

Name des Produktes

Markteinfiihrung (Jahr)
Tischgerat/Standgerat

Aufbau der Farbmessung (Lichtleitung,
Spektrografie etc.)

Aufnahmegenauigkeit der Kamera

Auswertung am Gerat selber oder
Computer notwendig

Benutzerfiihrung intuitiv oder selbststan-
dige Weiterschaltung der Anweisungen

Maximale Anzahl zu messender Zahne

Batterie- oder Akkuleistung
Energieverbrauch beim Aufladen

Welche Farbspektren werden angezeigt
bei der Auswertung

Bis zu welcher Zahntiefe wird die
Messung durchgefiihrt

Lassen sich Schneideanteile
differenzieren

Detailliertes Schichtschema
anzeig- und/oder ausdruckbar

Speicherbarkeit der Daten auf Gerat
oder Computer (wie viele, welche
Speichermethode)

Einbindung externer Bilder mdglich
(z.B. weitere Aufnahmen mit digitaler
Kamera)

Gedrucktes ausfiihrliches Handbuch
Preis Gerat in Standardausfiihrung
Lieferbare Extras/Garantie

Schulung/Kurse

Hotline und weitere Infos
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Schiitz Dental Group SHOFU Inc., Japan

VITA Zahnfabrik

U@ vim Legda
Le ! FELLL —:'57
N
Shade Inspector ShadeEye NCC VITA Easyshade®
Schiitz Dental GmbH SHOFU Dental GmbH, Ratingen VITA Zahnfabrik H. Rauter
DieselstraBe 5-6 Dentalfachhandel GmbH & Co.KG

61191 Roshach
2004

zur Bestimmung von Zahnfarben

Tischgerét

Spektrofotometer

390 - 710 mm

am Gerat

intuitiv

Einzelzahn

Netzbetrieb

VITAPAN classical, VITA 3D-Master,

Schiitz Keramik

ja

anzeig- und ausdruckbar

nein

nein

ja

4.950,- €
2 Jahre

auf Anfrage

Tel.: 0 60 03/8 14-0
www.schuetz-dental.de

1. Gerétegeneration ShadeEye EX zur IDS
1999, 2. Gerategeneration zur IDS 2001

Farbbestimmung der Basisfarbe von
Frontzahnen

kleine Ladestation mit Druckereinheit/
mobile Messeinheit

Coloriemeter

Auswertung der Messergebnisse ist an
der Messeinheit, durch Papierausdruck
und im PC mdglich

selbsterklarende Menifiihrung

ein Zahn pro Messung

SHOFU NNC, VITAPAN classical, VITA
3D-Master, Chromascop & Biodent

3 mm

Standardschneiden werden bei der
Erstellung des Anmischrezeptes ggf.
modifiziert

Schichtschema richtet sich nach der
verwendeten Keramik

100 Messungen in der mobilen Messein-
heit, 1.000 Messungen in der Druckerein-
heit, unendliche Datensatze im PC

ja, Uber den ShadeEyeViewer

ja
auf Anfrage
auf Anfrage

Einweisung wéhrend Testphase,
Anwenderschulungen vor Ort

Tel.: 021 02/86 64-0
www.shadeeye.de

Spitalgasse 3, 79713 Bad Sackingen
2004

Zahnfarbnahme, Best. Grundfarbe des
Zahns, Farbkommunikation, -kontrolle

mobiles Gerat

Spektrofotometer

Ergebnisanzeige vom Gerat
Weiterverarbeitung/Ubermittlung der
Daten mit Softwareprogramm (LabRX)

Benutzerfiihrung tiber Angaben auf
Touchscreen

keine Einschrankungen

VITAPAN classical, VITA 3D-Master
ca. 1,5 mm

ja, iber Zahnbereichsmessung

12 Speicherpldtze

ja, Einbindung von Digitalfoto in
Softwareprogramm LabRX méglich

gedruckte Bedienungsanleitung
Komplettpreis 2.495,— €
keine Extras/2 Jahre Garantie

bei Bedarf moglich

Tel.: 0 77 61/5 62-2 22
www.vita-zahnfabrik.com
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r, Dr. Steffen Herzberg, Dr. Mark Thomas Sebastian

Mit der Keramik ist es wie mit den meisten schonen Dingen im Leben: Sie faszinieren - und ha-
ben haufig einen hohen Preis. Das nicht nur in finanzieller Hinsicht, sondern mitunter auch in
Bezug auf die Gesundheit. Nicht zuletzt ist aber auch der Aufwand groB sie zu bekommen, so-
dass jeder Einzelne, je ndher er sich mit dem Schonen beschaftigt, sich die Frage stellt: Recht-
fertigtder Aufwand den Nutzen? Fiir die Keramikin der Prothetik ist eins sicher: Sie ist keine Mo-
deerscheinung, das Rad der Zeit wird hier sicher nicht zurlickgedreht. Es muss jedoch die Frage
erlaubtsein, wo wir mitvertretbarem Aufwand den groBtmdglichen Nutzen erzielen kdnnen. Bei
der Beantwortung der Frage, wohin sich die Indikationen flir Keramik entwickeln werden, ist es
gut, sich nicht nurseiner Fahigkeiten als Orakel zu bedienen, sondern auch der Frage nachzuge-
hen, welchen Weg haben wir bisher zuriickgelegt?

Die Silikatkeramik —

ein treuer Weggefdhrte

Die Silikatkeramik stellt die &lteste
Gruppe der Keramiken dar. Sie wird
aus natiirlichen Rohstoffen gewon-
nen. Die Silikatkeramik ist ein ein-
bzw. mehrphasiger Werkstoff, basie-
rend auf Ton, Kaolinfeldspat und

Speckstein als Silikattrager. Die nied-
rige Sintertemperatur kann zuverlas-
sig mit den auf dem Markt befind-
lichen Ofen erzielt werden. Insgesamt
istdie Verarbeitung der Silikatkeramik
im Vergleich zu den spater noch zu er-
wahnenden Technologien relativ ein-
fach. Die gute Prozessbeherrschbar-

keit ermdglicht die Anwendung ohne
groBen technologischen Aufwand in
jedem Dentallabor oder auch Eigenla-
bor. Der natiirlich vorkommende Feld-
spat als Ausgangsmaterial fiir die sili-
katischen Dentalkeramiken fiir die
Verblend- oder Schichttechnik (Abb.1)
ist hdufig mit Fremdpartikeln ver-

Abb. 1: Schliffbild einer Verblendkeramik (Zirox, Fa. Wieland). Zu erkennen ist das gleichm&Bige Gefiigebild der Glasphase. Diese Glasphase ist durch Anétzen mit Flusssdure an-
zurauen. - Abb. 2: Schliffbild einer Keramik mit Leuzit-Mikrostruktur (Cergo, Fa. DeguDent). - Abb. 3: Schliffbild einer Zirkondioxidkeramik (Cercon, Fa. DeguDent). Zu beachten ist
der hohe kristalline Reinheitsgrad - ein Andtzen der Keramik zur Retentionserhdhung ist nicht maglich.
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Abb. 4 und 5: Vollkeramischer Zirkondioxidstift (CosmoPost, Fa. Ivoclar Vivadent) mit Empress iiberpresst (Fa. Ivoclar Vivadent). Der Stift wurde adhisiv befestigt (Variolink I,

Fa. Ivoclar Vivadent).

stirkt (Abb. 2), um den guten opti-
schen Eigenschaften auch verbesserte
werkstoffkundliche Eigenschaften in
Bezug auf Festigkeit zu erzielen. Diese
Keramiken mit dem hohen Glasanteil
werden so z. B. mitunter mit Leucit
(z.B. Empress I) oder aber auch mit Li-
thiumdisilikat (z.B. Empress II) ver-
starkt. Die Indikationsgebiete lassen
sich ausweiten und umfassen so auch
die ErstellungvonTeilkronen oder Ein-
zelkronen.

Nicht-Silikatkeramik/
Hochleistungskeramiken

Diese Gruppe der Keramiken verdankt
ihre Namensgebung ihren exzellenten
werkstoffkundlichen  Eigenschaften
und findet seit Langem Anwendung in
der Industrie. Als sogenannte Nicht-
oxidkeramiken wird der Werkstoff fiir
die Herstellung von Kugellagern oder
Turbinenbauteilen genutzt. Diese Art
derKeramikistbisherweitgehendzahn-
arztlich nicht relevant. Demgegeniiber

erobern die sogenannten Oxidkerami-
ken Indikationen in der zahnmedizini-
schen Versorgung.

Oxidkeramik

Diese Keramiken bestehen aus einpha-
sigen oder einkomponentigen Metall-
oxiden (> 90 %, Abb. 3). Sie sind glas-
phasearm oder glasphasefrei, was zwei
wichtige Aspekte mit sich bringt: Zum
einen verlieren diese Materialien die
fiir die Silikatkeramik bekannten ex-

technik

ANZEIGE

Fax an 03 41/4 84 74-2 90

O Ja, ich méchte das Probeabo beziehen. Bitte liefern Sie mir
die nachste Ausgabe frei Haus.

m Volltreffer!

Soweit Sie bis 14 Tage nach Erhalt der kostenfreien Ausgabe
keine schriftliche Abbestellung von mir erhalten, mdchte ich die
ZT Zahntechnik Zeitung im Jahresabonnement zum Preis von
€ 55,00/Jahr beziehen (inkl. gesetzl. MwSt. und Versand). Das
Abonnement verlangert sich automatisch um ein weiteres Jahr,
wenn es nicht sechs Wochen vor Ablauf des Bezugszeitraumes
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E-Mail: grasse@oemus-media.de
www.oemus.com
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Abb. 6 und 7:Vollkeramischer Zirkondioxidaufbau (CARES, Fa. Straumann) auf Implantaten, die Verblendkeramik ist gleichmaBig durch den Aufbau unterstiitzt.

zellenten optischen Eigenschaften,
zum anderen werden sie resistent
gegeniiber Laugen, Sduren und ande-
ren wassrigen Ldsungen. Die Oberfla-
che dieser Keramiken ist daher durch
Andtzen nicht verdnderbar. Das heift,
eine Erhdhung der Mikrorauigkeit zur
Retentionsverbesserung ist nur durch
Strahlen erzielbar. Der durch indus-
trielle Standards geprégte Herstel-
lungsprozess bringt einen hohen Rein-
heitsgrad, eine hohe Bruchfestigkeit,
VerschleiBfestigkeit und Harte mit
sich. Jedoch benétigt die Keramik sehr
hohe Sintertemperaturen, um ihr typi-

sches gleichmaBiges Mikrogefiige zu
erhalten. Es sind eben diese Eigen-
schaften, die die Verarbeitungstechnik
wesentlich beeinflussen. Die CAD/
CAM-Technik ist nicht Technikver-
liebtheit, sondern zwingende Notwen-
digkeit, um dieses Material beherrsch-
bar zu machen. Die bekanntesten
Vertreter der Oxidkeramiken sind die
Aluminiumoxid- oder Zirkonoxidkera-
miken jeweils als Einzelmaterial. Um
auch die werkstoffkundlichen Eigen-
schaften dieser Keramiken zu verbes-
sern, ist die Kombination beider Grup-
pen moglich: Es entstehen Spezialke-

Abb. 8: Inserierte geschichtete Keramikinlays (Keramik: Reflex, Fa. Wieland; Befestigungszement: Variolink Il, Fa.

Ivoclar Vivadent).

ramiken wie z.B. die ZTA-Keramik (Zir-
conia Toughed Alumina-Keramik), die
in der Zahnmedizin ihre Anwendung
z.B.in der Herstellung von Rosenboh-
rern oder Implantatbohrern finden.
Die werkstoffkundlichen Hintergriinde
zu den o.g. Materialien lieBen sich belie-
big ausfiihren. Sinn dieses Uberblicks soll
jedoch vielmehr die Bewertung und kli-
nische Sicherheit der unterschiedlichen
zahndrztlichen Indikationsbereiche sein.
Details zum klinischen Vorgehen von der
Praparation bis zum Einsetzen kdnnen
dariiber hinaus der einschldgigen Lite-
ratur, wie z.B. dem Buch der Arbeitsge-
meinschaft fiir Keramik (Kunzelmann et
al., 2006), entnommen werden.

Aufbauten

Die im Vergleich zu Metall verbesser-
ten dsthetischen Eigenschaften lassen
die Verwendung der Keramik fiir die
Herstellung von Aufbauten des endo-
dontisch behandelten Zahnes ebenso
ratsam erscheinen wie ihre Anwen-
dung als Aufbau in der Implantat-
prothetik.

Abb. 9 und 10: Insertion geschichteter Veneers zur kosmetischen Wiederherstellung der durch Erosion hervorgerufenen Schmelzdefekte (Keramik: Delight, Fa. Tanaka Dental;
Zement: Variolink I, Fa. Ivoclar Vivadent).
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Abb. 11 und 12: Zu Behandlungsbeginn erfolgte eine Schienenvorbehandlung, anschlieBend eine langzeitprovisorische Versorgung. AbschlieBend die Versorgung des Seiten-
zahnbereiches mit VMK-Briicken, der UK-Front mit Veneers und der Oberkieferfront mit Vollkeramikkronen (Geriist Zirkondioxid, Zeno; Verblendkeramik Zirox, Fa. Wieland;

Zement: Rely X Unicem, 3M ESPE).

Keramische Stiftaufbauten

In einer systematischen Ubersicht
konnten Creugers et al. (2005) zeigen,
dass die Versorgung des endodontisch
behandelten Zahnes mit dem gegosse-
nen Stiftaufbau besser ist als sein der-
zeitiger Ruf: Immerhin 91% der ver-
sorgten Zdhne waren nach einem
durchschnittlichen Beobachtungszeit-
raum von sechs Jahren noch in situ. Die
Uberlebensrate war somit deutlich ho-
her als bei den mit Stift versorgten und
anschlieBend mit plastischem Fiil-
lungsmaterial direkt aufgebauten Zah-
nen. Im Vergleich hierzu publizierten
Paul und Werder (2004) Daten zur Ver-
wendung von Keramikstiften. Sie konn-
tenzeigen, dassihre Anwendung prinzi-
piell méglich ist, in der Kombination je-
doch mit Keramikaufbauten durchaus
mit Risiken verbunden sind. Die Indika-
tion fiir die Verwendung von Keramik-
stiften (Abb. 4 und 5) ist daher an eine
enge Indikationsstellung und Verarbei-
tungstechnik gebunden. Die Hoffnung
als Metallersatz ist derzeit die Verwen-
dung von Glasfaserstiften.

Vollkeramische
Implantatabutments

Auch wenn die guten werkstoffkund-
lichen Eigenschaften von Zirkonoxid
mit schlechteren optischen Eigen-
schaften in Bezug auf Transluzenz
einhergehen, ist der Einsatz von Kera-
mikabutments in der Implantologie
auch aus dsthetischer Sicht gerecht-
fertigt (Abb. 6 und 7): Unterschreitet
die Dicke der das Abutmentbedecken-
den Mukosa eine Starke von 2,5 mm,
beeinflusst die Abutmentfarbe den
Farbeindruck der Mukosa. Darliber

hinaus konnten Abrahamsson und
Mitarbeiter (Abrahamsson et al.,1998)
in einer experimentellen Studie nach-
weisen, dass bei der Verwendung von

Vollkeramische Restaurationen:
Inlays/Veneers

Die Insertion vollkeramischer Inlays bei
schmelzbegrenzten Defekten kann zwi-

Abb. 13 und 14:Vollkeramische Briicke (Geriist Zirkondioxid, Wieland Imess; Verblendkeramik Zirox, Wieland) befes-
tigt mit Zinkphosphatzement (Rely X Unicem, 3M ESPE).

Keramik - allerdings auch von Titan -
ein homogenes mukosales Attach-
ment erzielt werden konnte. Demge-
geniiber traten bei der Verwendung
von Goldabutments und VMK-Kronen
als Suprakonstruktion Weichgewebs-
rezession sowie Resorptionen des
krestalen Knochens auf. Einschrén-
kend bleibt zu formulieren, dass
Langzeituntersuchungen fiir kerami-
sche Aufbauten hinsichtlich der még-
lichen technischen Komplikationen
noch ausstehen.

schenzeitlich als sicher (Abb. 8) und mit
der Versorgung mit Goldinlays als ver-
gleichbar angesehen werden. Kersch-
baum und Mitarbeiter wiesen in einer
Studie nach, dass bei dhnlichen Uber-
lebensraten die Anwendung von CAD/
CAM-Techniken zur chairside Herstel-
lung von Inlays die groBte Kosteneffek-
tivitat besitzt (Kerschbaum 2006).

Als ebenfalls sicheres Verfahren kann
die Restauration mit Keramik-Ver-
blendschalen (Veneers) angesehen wer-
den (Abb. 9 und 10).Von gréBter Bedeu-
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Abb. 15 und 16: Vollkermischer Steg (Cercon), zementiert (Rely X Unicem, 3M ESPE) auf individuellen CAD/CAM hergestellten Keramikaufbauten (CARES, Fa. Straumann). Ohne
Zweifel entspricht die Lange der Extension nicht den Vorgaben der Literatur.

tung ist hier die Verankerung an den
Schmelz. Dumfahrt und Schaffer (2000)
konnten in ihrer Studie nachweisen,
dass der tiberwiegende Teil an Misser-
folgen auf die Befestigung bei groBeren
freiliegenden Dentinarealen zuriickzu-
flihren war.

Einzelzahnkronen

In systematischen Ubersichtsarbeiten
konnte gezeigt werden, dass aus klini-
scher Sicht (Abb. 11 und 12) liber einen
Beobachtungszeitraum von fiinf Jah-
ren vollkeramische Restaurationen den
herkdmmlichen VMK-Kronen ebenbiir-
tig sind. Explizit ausgeschlossen wer-
den mussen reine Glaskeramikkronen,
die nachweislich eine hdhere Versa-
gensquote aufwiesen. Zur Anwendung
kommen hier verstarkte Glaskeramiken
(Empress), Glasinfiltrationstechniken
sowie die mit dem CAD/CAM-System-
procedere hergestellten Oxidkeramik-
kronen (Zéllner und Belser 2007).

Vollkeramische Briicken

Der Vollstéandigkeit halber sei erwdhnt,
dass mit den Oxidkeramiken die M&g-
lichkeit besteht, auch vollkerami-
sche Klebebriicken anzufertigen. Kern
(2005) wiesin seiner Publikation darauf
hin, dass die Befestigung dieser voll-
keramischen Klebebriicken auch an
nur einem Briickenpfeiler im Sinne ei-
ner Extensionsbriicke moglich ist. Bei
der Insertion vollkeramischer Briicken
(Abb. 13 und 14) mahnt die Literatur
derzeitnoch zurVorsicht. Entsprechend
einer Konsensempfehlung im Nach-
gang des European Workshops on Evi-
dence Based Reconstructive Dentistry
sind vollkeramische Briicken den her-
kdmmlichen metallkeramischen Brii-

cken unterlegen (Z6llner und Belser
2007).

Ohne Frage haben sich die vollkerami-
schen Systeme aus werkstoffkund-
licher und technischer Hinsicht in den
letzten flinf Jahren enorm entwickelt,
sodass mit der zu erwartenden rasch
zunehmenden Datenlage durchaus
eine baldige Anderung dieser Einschit-
zung einhergehen kann. Um die im Ver-
gleich mit VMK-Briicken deutlich er-
hohten Verblendfrakturraten (13 %
nach drei Jahren; Sailer et al., 2006) zu
vermeiden, muss zwingend auch bei
den im CAD/CAM-Verfahren herge-
stellten Kdppchen auf eine ausrei-
chende Unterstiitzung der Verblend-
keramik durch das Gerlist geachtet
werden. Die Zementierung kann kon-
ventionell erfolgen. Fiir die Versorgung
von Implantaten mit vollkeramischen
Restaurationen ist die Datenlage noch
weitaus schlechter. Als Empfehlung
kann sicher gelten, dass die Anwen-
dung konfektionierter Aufbauten fiir
vollkeramische Restaurationen einge-
schrankt ist, da mdgliche zum Rota-
tionsschutz in den Aufbauten ange-
brachte Kanten den Regeln fiir vollke-
ramische Versorgungen widerspricht.

Ausblicke

Die Anwendung vollkeramischer Res-
taurationen in der Doppelkronentech-
niksowie beiderHerstellungvon Stegen
(Abb. 15 und 16) ist sicher eine vielver-
sprechende Ausweitung mdglicher In-
dikationsgebiete. Jedoch lassen man-
gelnde Langzeitstudien den potenziel-
len Vorteil aus asthetischer sowie aus
mikrobiologischer Sicht (verminderte
Plaqueanlagerung) als derzeit nicht si-
cher praxistauglich erscheinen.

Zusammenfassung

Keramische Materialien werden auchin
Zukunftihren Stellenwertin der restau-
rativen Zahnheilkunde nicht nur halten,
sondern ausbauen. Bedenkt man den
eingangs erwdhnten Wert des Schonen
gegeniiber den Risiken, so kann dieser
flirdie Praxisim Bereich der Einzelzahn-
restauration sowie bei einer Rekons-
truktion mit kleineren Briicken als fiir
alle Seiten gut bezeichnet werden. Pa-
tient, Zahnarzt und Zahntechniker pro-
fitieren bei der Anwendung dieser Tech-
niken bei der Durchsetzung des dstheti-
schen Zieles: Vorbild Natur.
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Mehr Sicherheit fur Ihre
Kunden und deren Patienten

| ZTM Olaf Schafer

Ein Patient, der eine Neuversorgung
erhalt, kann nur wenige Qualitats-
kriterien selber Gberpriifen. Aberdie
Asthetik und in dem Zusammen-
hang die Zahnfarbe gehdren mit
Sicherheit zu den Dingen, die er
zweifelsfrei als korrekt oder in-

korrekt erkennen kann. Daher war

chonseitder Griindung des Den-
StaI—Labors Schéfer - vor nun-

mehr 17 Jahren - haben wir vie-
les versucht, mdgliche Fehler bei der
Zahnfarbenbestimmung auszuschlie-
Ben. Die Fotografie der urspriinglichen
und restlichen Zdhne der Patienten war
ein erster Schritt. Doch aus vielerlei
Griinden nicht die Losung. So ist die ab-
gebildete Zahnfarbe leider in keinem
Fallidentisch mit der natiirlichen Zahn-
farbe, weil alle Hersteller von analogem
Filmmaterial und Fotopapier bestimmte
Farben verstdrken, andere Farben
unterdriicken. Es war also nicht még-
lich, eine Farbe anhand von Bildmaterial
zu bestimmen. Allerdings konnten wir
mit dieser zusdtzlichen Arbeitsunter-
lage zumindest schon sehr gut die Ef-
fekte nachschichten.
Im Laufe der Jahre kamen die ersten
Farbmessgerate auf den Markt, von de-
nen wir einen GroBteil im praktischen
Einsatz getestet haben. Nachteil warim-
mer die punktuelle Messung, die uns nur

Auskunft Giber eine kleine Region des ge-
messenen Zahnes gegeben hat, nicht
aberdenZahninseiner Komplexitatana-
lysieren konnte. So waren auch die er-
zielten Ergebnisse zwar besser als bei der
tiblichen Farbbestimmung, aber insge-
samt noch nicht zufriedenstellend.
Sie alle kennen die Situation: Der Pa-
tientsteht,umlagert von Zahnarzt, Hel-
ferinund Zahntechniker,an einem Fens-
ter und die Zahnfarbe wird ausdisku-
tiert. Jeder der Beteiligten sieht die
Farbe anders und der Patient wird, je
langer die Diskussion dauerte, immer
unsicherer. Dementsprechend kritisch
wirderbeiderEinprobeauch geradeden
Aspekt Zahnfarbe beurteilen.
Wichtige Voraussetzungen fiir eine kor-
rekte Zahnfarbenbestimmung finden
Sie nachfolgend:
- Eine Zahnfarbenbestimmung erfolgt
grundsatzlich vor der Praparation.
- Jede Farbe, die Einfluss auf das Farb-
empfinden hat, sollte abgedunkelt
oder entfernt werden. Farbige Beklei-

in der Vergangenheit auch ein
GroBteil der Reklamationen der
Zahnfarbe anzulasten.

dungbeim Patienten oder dem farbbe-
stimmenden Lippenstift, kraftige Far-
ben der Wande, Decke oder Einrich-
tung oder farbige Vorhdnge an den
Fenstern beeinflussen unser Farbse-
hen und miissen abgedeckt oder ent-
fernt werden.

- Das Erkennen einer Farbe ist nurin ei-
nem relativ engen Zeitfenster mog-
lich.Daherhateine Farbnahme schnell
zu erfolgen.

- Kontrollieren Sie die Messergebnisse
unter verschiedenen Lichtbedingun-
gen!

- Analysieren Sie die einzelnen Bereiche
des Zahnes differenziert! Schneide,
Kérper und Zahnhals sind jeweils fiir
sich zu bestimmen.

- Fertigen Sie Skizzen und Fotos der
Zdhne an! Sie helfen, die Farbe mdg-
lichst genau wiederzugeben.

- Sorgen Sie fiir Situationsmodelle, die
die bisherige Situation wiedergeben
und planenSieanhand der Modelle die
Neuversorgung!
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Diese Punkte sind sicherlich gut ge-
meint und im Wesentlichen auch rich-
tig - spiegeln jedoch die Realitat leider
nicht wider.

Gehen wir die einzelnen Punkte doch

einmal durch und schauen, was davon

umsetzbar ist.

- Eine Zahnfarbenbestimmung erfolgt
grundsdtzlich vor der Préparation.
Dieser Punkt ist aus mehreren Griinden
extrem wichtig. Zum einen wird die
Zahnfarbe der Versorgung durch das
Gerlistmaterial entscheidend beein-
flusst, zum anderen werden Zahne
durch die Prdparation um bis zu zwei
Farbstufen aufgehellt. Eine sichere
Zahnfarbenbestimmung, die auch eine
Beratung umfasst, ist also nur in der
Planungsphase sinnvoll und tragtso zu
einem sicheren Gelingen der Versor-

gung bei.

- Jede Farbe, die Einfluss auf das Farb-
empfinden hat, sollte abgedunkelt
oderentfernt werden. Farbige Beklei-
dung beim Patienten oder dem farb-
bestimmenden Lippenstift, kraftige
Farben der Wande, Decke oder Ein-
richtung oder farbige Vorhdnge an
den Fenstern beeinflussen unser
Farbsehen und miissen abgedeckt
oder entfernt werden.

Schon gesagt, aber welche Patientin

mochte schon gern ihren Lippenstift

entfernen oder in mausgrau zur Farb-
bestimmung erscheinen? Auch die/
derjenige, die/der die Zahnfarbe be-
stimmen soll, muss entsprechend ge-
kleidetsein.Ganzzuschweigen von der

Farbgebung des Behandlungszimmers

oder der Hauswand gegeniiber dem

Fenster, an dem bevorzugt die Farbe

bestimmt wird. Ich habe die Erfahrung

gemacht, dass allein diese Forderung

kaum in dem MaBe zu erfiillen ist.

- DasErkenneneiner Farbeist nurin ei-
nem relativ engen Zeitfenster mdg-
lich. Daher hat eine Farbnahme
schnell zu erfolgen.

Die rasche Zahnfarbenbestimmung -

einTraum, dersichin meinerbisherigen

beruflichen Laufbahn nur sehr selten
erfiillt hat. Die einzige Konstante, die
zu einer raschen Farbbestimmung
flihrt, ist Zeitdruck. Entweder, weil das

Wartezimmer voll ist oder der Patient

einen dringenden Termin hat oder der

Patient fiir ein langes Hin und Her kein

Versténdnis zeigt.

- Kontrollieren Sie die Messergebnisse
unter verschiedenen Lichtbedingun-
gen!

Es gibt unendliche Farbabstufungen,

sowohl beim Kunstlicht als auch beim

Tageslicht. Vergleichen Sie einmal die

Zahnfarbe am spaten Nachmittag so-

wohl am Fenster als auch unter einer

Tageslicht-Neonr6hre. Das Farbspekt-

rum ist so gravierend unterschiedlich,

dass Sie nach zehn Minuten entnervt
aufgeben werden. Unsere Augen sind
eben nicht kalibrierbar und nehmen

Zahnfarbenauch nichtinso feinen Nu-

ancen wahr, um unter derart unter-

schiedlichen Lichtverhaltnissen auch
gleiche Ergebnisse zu erzielen.

- Analysieren Sie die einzelnen Berei-
che des Zahnes differenziert!
Schneide, Kérper und Zahnhals sind
jeder fiir sich zu bestimmen.

Der Schneidebereich ist ein wichtiges

Kriterium einer fertigen Versorgung.

Aber in erster Linie in Bezug auf Trans-

parenz, Effekte, Ausdehnung usw. Von

den einzelnen Herstellern von Kera-

mikmassen gibt es zwar Testpldttchen
der Schneidemassen, aberihre endgiil-
tige Farbwirkung entfalten die Massen
erstim Zusammenspiel mit den darun-
terliegenden Dentinmassen. Gerade
bei der Gestaltung der Schneide hat
uns die Fotografie schon friihzeitig ein
gutes Stiick weitergeholfen.Nurmacht
eine naturidentische Schneide noch
keine farblich korrekte Verblendung
aus.

- Fertigen Sie Skizzen und Fotos der
Zihne an! Sie helfen, die Farbe még-
lichst genau wiederzugeben.

Ohne Frage konnen Skizzen hilfreich

sein. Doch was soll darauf eingezeich-

net sein und wer nimmt sich die Zeit,
eine gute und aussagekraftige Skizze
anzufertigen? Sehen wir uns doch ein-
mal sowohl eine Skizze als auch den
Versuch einer Beschreibungan.IstBlau
denn nun taubenblau, blaugrau, hell-
blau oder ozeanblau? Und Orange,
handelt es sich um ein helles Orange,
ein dunkles, mehr gelbliches oder wel-
ches Orange auch immer? Hier ist das

Ergebnis abhdngig von lhrer Interpre-

tation und den oben beschriebenen

Faktoren. Unsicher ist das allemal und

flhrt gerade bei Einzelkronen in der

Front oftmals zu unbefriedigenden Er-

gebnissen. Gut, dass es so viele Patien-

ten gibt, die das nicht so eng sehen und
auch mit Versorgungen vorldufig zu-
frieden sind, die erhebliche farbliche

Abweichungen aufweisen.

All diese Dinge waren mir schon lange

bewusst und ich habe trotzdem immer

wieder versucht, eine Zahnfarbe opti-
mal zu bestimmen und zu reproduzie-
ren. Wie oft waren Patienten im Labor,
um wenigstens beim Glanzbrand die
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grobsten Fehler mittels Malfarbe zu
kaschieren! Es waren auch nicht we-
nige Kronen, die wir zweimal angefer-
tigt haben, weil trotz Malkunst nichts
zu retten gewesen war.

Es gibt noch viele weitere Fehlerquel-
len, wie die Farbringe, die keinen
metallischen Unterbau besitzen, die
Farbsehschwéche vieler Menschen,
die sich dessen gar nicht bewusst sind,
die Schichtstarke der keramischen
Verblendung oder die Miidigkeit unse-
rer Augen, die sich nach einem langen
Tag am Laborarbeitsplatz unweiger-
lich einstellt, auf die ich an dieser
Stelle nicht eingehen mdchte, weil das
den Rahmen sprengen wiirde.

Die Losung unserer Probleme ergab
sich Anfang 2006, als mir der Shadepi-
lot der DeguDent vorgestellt wurde.
Dieses Farbmessgerat, ergénzt durch
ein spezielles Keramiksortiment, auf
das ich im weiteren Verlauf noch ein-
gehen werde, misst die Zahnfarbe, so
wie ich es mirimmer gewlinscht habe.
Der Zahn wird in seiner Gesamtheit
analysiert und die Ergebnisse kdnnen
im Laborsicherumgesetzt werden. Das
passiert unabhdngig von Tageszeit,
Umgebungsbeleuchtung, Lippenstift
oder Bekleidung, schnell, sicher und
zudem fiir den Patienten eindrucks-
voll.

Viele technische Spezifikationen erhe-
ben dieses Gerat iiber die Masse der
anderen mirbekannten Gerdte und der

Shadepilot ist heute aus unserem La-
borund den Behandlungszimmern un-
serer Kunden nicht mehr wegzuden-
ken.

Im Folgenden méchte ich lhnen an-
hand des chronologischen Ablaufs ei-
ner Farbbestimmung zeigen, um was
esim Einzelnen gehtund welche Még-
lichkeiten und Chancen sich auch fiir
Sie und lhre Kunden durch die digitale
Farbbestimmung ergeben kdnnen.

m(m | (S @ - [B%

B80%D2 +20%A1:

Die Farbbestimmung erfolgt innerhalb
weniger Minuten im Behandlungsstuhl
oder einem Platz Ihrer Wahl. Der Labor-
ablauf bleibt davon unberiihrt und lhre
Techniker kdnnen wahrend der Farbbe-
stimmung unbehelligt weiterarbeiten.
Das Messgerat wird vor dem Einsatz auf
speziellen Keramikkacheln kalibriert, um
Ergebnisse immer unter der gleichen Re-
ferenz auszuweisen und ist danach um-
gehend einsatzbereit. Eine Messung
dauert pro Zahn etwa 30 Sekunden, die
restliche Zeit dient der Beratung des Pa-
tienten. Aufdem Display kannderPatient
die Messergebnisse betrachten und eine
Entscheidung fiir seine zukiinftige Ver-
sorgung treffen. Diese Entscheidungs-
mdglichkeit ist fiir viele Patienten, bei
denen schon einmal eine herkémmliche
Farbbestimmung durchgefiihrt wurde,
eine ganz neue und wichtige Erfahrung.
Aufgrund der Messsicherheit wird zum
ersten Mal eine Basis fiir eine Entschei-
dungsfindung geschaffen. Die Patienten
quittieren das mit einer schon im Vorfeld
geschaffenen Zufriedenheit, weil nun
anstelle von Unsicherheit Kompetenz
nachgewiesen wurde.

Abbildung 2 zeigt das Bild, welches vom
Shadepilot aufgenommen und gespei-
chert wurde. Interessant ist auch, dass
die Zahnoberfldche keinerlei Lichtrefle-
xionen aufweist, unter denen man keine
Farbe und Effekte erkennen konnte. Er-
reichtwird dasdurcheineintegrierte Be-
leuchtung im Winkel von 45° und einem

Fx]
-

technik

zwi6/2007 37



technik | asthetik

38 zwL /2007

Polfilter, der zwischen Aufnahmechip
und Zahn liegt. Es ist zwar auch méglich,
sich Reflexionen im Bild anzeigen zu las-
sen (vgl. Abb. 3), diese werden aber durch
das Gerat ins Bild gerechnet und dienen
lediglich einer Darstellung, wie wir sie
bisher gekannt haben.

Abbildung 3: Der Umriss des Zahnes wird
automatisch errechnet und durch eine
griine Linie angezeigt. Dass die Linie
manche Bereiche ausspart, hdngt mit
den farblichen Extremen zusammen, die
dort vorhanden sind. Verfarbte Fillun-
gen, extrem transparente Schneidekan-
ten oder andere, die Farbbestimmung
beeinflussende Bereiche haben fiir die
Bestimmung der Grundfarbe und die
Restauration keinerlei Bedeutung und
wiirden das Ergebnis verfélschen.
Abbildung 4: Nun kann der Zahn in viel-
faltiger Weise analysiert werden. Der
erste Schritt ist die Durchschnittsbe-
rechnung fiir die gesamte Zahnoberfla-
che.Genutzt wird dieser Messwert ledig-
lich, wenn konfektionierte Zdhne bei der
Restauration zum Einsatz kommen.
Abbildung 5: Hier wird der Zahn in drei
Bereiche unterteilt. Inzisal, Zahnkorper
und zervikal. In diesem Bild sind schon
wesentliche bessere Differenzierungen
moglich. Ein Klick auf die Farbe im Bild
zeigt uns sehr deutlich, wie groB die Ab-
weichungen zur Referenzfarbe sind und
in welche Richtung diese Abweichung
gehen.

Abbildung 6: In dieser Grafik ist der Zahn
mitallseinen Farbenim Detail erkennbar.
Wir sehen sehr schén, wo einzelne Far-
ben auftreten und Lichtpunkte oder Ver-
farbungenin die Krone eingelegt werden
sollten. Aus Orange wird so A4 oder aus
Blau Schneidemasse D2. Das ist nach-
vollziehbar und wird das Ergebnis positiv
beeinflussen, damit eine Krone nicht wie
eine Krone wirkt, sondern wie ein Zahn,
der natiirlichen Ursprungs ist.
Abbildung 7: Eine Schwierigkeit war es
immer, aus 16 Grundfarben die Farbe des
Referenzzahns zu erreichen. Rund 90 %
der Zahnfarben sind Mischfarben, also
beispielsweise weder der A3 noch der
A3,5zuzuordnen. Ein netter Versuch war
immer, das Mischungsverhaltnis der
Massen zueinander per Augenma0 fest-
zulegen. 50 % A3 zu 50 % A3,5 ergibt je-
doch leider nicht A3,25, sondern eine
Farbe, die wir vorab nicht festlegen kdn-
nen.Im BeispielsehenSie Mischungsver-

héltnisse, auf die zumindest ich nie ge-
kommen ware. Aber das Ergebnis zahlt
und die Resultate geben dem Gerét
Recht. Trotzdem sind 16 Massen leider
nichtausreichend, um das Farbspektrum
der natiirlichen Zahne wiederzugeben.
Zu groB sind die Licken zwischen den
einzelnen Farben und in Zeiten des Blea-
chings oder der Versorgung von alten
Menschen mit tieforangefarbenen Kro-
nen ist auch die Einschrankung der
Messskala nach oben und unten hin zu
stark. Aus diesem Grund wurde fiir unser
Keramiksortiment ein Zusatzset entwi-
ckelt, welches nahezu jeden Farbbereich
abdeckt. Den kleinen Rest der Farben,
die nicht zufriedenstellend reproduziert
werden konnen, mischen unsere kreati-
ven Techniker zur vollsten Zufriedenheit
von Patient und Behandler. Aus 16 Far-
ben im Grundsortiment werden so un-
zahlige Farben.

Nun ist die Farbe analysiert und die Ver-
blendung geschichtet. Trotzdem ware es
jaschén, wenn der Patient zu einer letz-
ten Kontrolle malebeninsLaborkommen
konnte, damit wir das Ergebnis in situ
kontrollieren und eventuell notwendige
Korrekturen durchfiihren kénnen. Denn
nicht immer haben wir die fiir eine opti-
male Verblendung notwendige Schicht-
starke zur Verfligung und miissen trotz-
dem versuchen, ein optimales Ergebnis
zu erreichen. Aber welcher Patient hat
schon die Zeit, sich fiir ein bis zwei Stun-
den neben einen Techniker zu setzen, um
sich die Farbe einer Krone anpassen zu
lassen? Der Shadepilot 16st auch dieses
Problem. Messen wir doch einfach die
Krone im Mundsimulator und liberpri-
fen das Ergebnis am Computer.
Abbildung 8: Die Krone wird zu diesem
Zweck im Mundsimulator auf zahn-
fleischfarbener Knete positioniert, die
Nachbarzihne (wichtig!) daneben und
die Farbmessung durchgefiihrt. Das Er-
gebnis ist beziiglich der Messung im
Mund absolut vergleichbar und erlaubt
uns, den Erfolg unserer Arbeit vorherzu-
sagen.

Abbildung 9: Die Ursprungsmessung und
die Kontrollmessung im Mundsimulator
werden synchronisiert und mittels Mes-
sung kontrolliert. Falls jetzt Abweichun-
gen vorhanden sein sollten, kdnnen wir
diese schnell und effektiv durchfiihren,
ohne dass wir dazu den Patienten
brduchten. Das erspart dem Praxisteam

wertvolle Zeit, falls bei der Einprobe
Farbdifferenzen festgestellt werden und
ein neuer Termin angesetzt werden
muss, um die Farbe zu korrigieren.

Sie sehen: Digitale Farbmessung, ein gut
eingespieltes Team und innovative Zahn-
technik kann auch lhren Arbeitsalltag
entscheidend zum Positiven verdndern.
Undausunseren Erfahrungen wissen wir,
dass die Patienten (iber positive Erfah-
rungen in ihrem Familien-, Freundes-
und Bekanntenkreis reden und dass viele
Patienten auf unzureichende Farbiiber-
einstimmung ihrer eigenen Versorgung
aufmerksam werden. Und nicht wenige
Patienten lassen sich daraufhin alte Ver-
sorgungen erneuern, mit dem guten Ge-
fiihl, sich danach besser zu gefallen.

Zu guter Letzt: Die Zahnfarbenbestim-
mung ist ein Service des Dental-Labors
Schéfer. Sie dient der Zufriedenheit un-
serer Kunden und deren Patienten. Und
wir denken, das ist gut investiertes Geld
- zu lhrem und unserem Vorteil.

kontakt.

ZTM Olaf Schéfer
Dental-Labor Schifer
Klausgasse 1

37308 Heilbad Heiligenstadt
Tel.: 0 36 06/66 89-0

Fax: 0 36 06/66 89-20
E-Mail: dls@dls-online.de
www.dls-online.de
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Kunststoffverblendungen —
schnell und sicher

| ZTM Gerd Weber

Insgesamt immer weniger Zahntechniker miissen in immer kiirzerer Zeit immer hochwertigere
Restaurationen anfertigen. Arbeiten unter Hochdruck aber verlangt ausgekliigelte Produk-
tionstechniken, die zuverldssig reproduzierbare Ergebnisse liefern. Der nachfolgende Fall be-
schreibt wie Zahntechniker schnell, sicher und mit wenig Aufwand ein Wax-up in asthetische
Verblendungen aus Kunststoff Giberfiihren konnen.

Abb.1: Wax-ups kdnnen in puncto Zahnform, Zahnstellung und Okklusion verhaltnismaBig leicht tiberpriift und kor-
rigiert werden. Wer sie fiir seine Kunststoffverblendung nutzt, braucht nicht mehr langer ,ins Blaue" schichten, son-
dern kann einen lberpriiften Design-Vorschlag schnell und sicher in Kunststoff reproduzieren.

den letzten Jahren der Arbeitsalltag

erheblich verdndert: Trotz anna-
hernd dhnlicher Arbeitsvolumina gehen
Umsatze zuriick und schwinden Ge-
winne, wahrend gleichzeitig die Zahl
der zahntechnischen Mitarbeiter seit
Jahren sinkt. Um erfolgreich zu sein,
kommtesfiir Labore heute nicht mehrin
erster Linie darauf an, wie gut Arbeits-
ergebnissesind, wenn die beschaftigten
Zahntechniker unter optimalen Bedin-
gungen und mit ausreichend Zeit arbei-
tenkdnnen. Wichtigistvielmehrwelche
Qualitat die Erzeugnisse besitzen, wenn
unter Zeitdruck gefertigt werden muss.
Wer konkurrenzfahig sein will, darf da-
rum Fertigungsverfahren nur soweit ra-

In vielen Dentallaboren hat sich in

tionalisieren, dass die Produktqualitadt
unter der Rationalisierung nicht leidet.
In folgendem Patientenfall wurde der
Arbeitsablauf insofern angepasst, dass
bei der Kunststoffverblendung einer te-
leskopierenden Prothese nicht mehr
lénger einfach ,ins Blaue" geschichtet
werden muss, sondern ein tberpriifter
Design-Vorschlag schnell und sicher in
Kunststoff reproduziert werden kann.

Das Vorgehen mit tiberpriiften
Design-Vorschlag

Zunéchst werden die Situationsmodelle
unter Beriicksichtigung funktioneller
und asthetischer Aspekte ausgewertet.
Mittels Wax-up machen wir einen Vor-
schlag zum Design der definitiven Ver-

sorgung (Abb. 1). Im Gegensatz zu Ande-
rungen an fertigem Zahnersatz kénnen
Zahnform, Zahnstellung und Okklusion
des Wax-ups verhaltnismaBig leicht
tiberpriift und zeit- und kostensparend
korrigiert werden. Uber dieses Wax-up
wird ein Vorwall aus transparentem
Shera Crystal-Silikon genommen. Mit
gleichmaBigem Druck auf die Spritzpis-
tole wird das Silikon moglichst blasenfrei
angetragen, bis eine Schicht von circa
vier bis fiinf Millimeter Stérke entsteht.
Das Silikon wird dabei tiber das Wax-up
gezogen und umschlieBt es komplett.
Wer mag, kann seinen Finger in etwas
Wasser und Spiilmittel tauchen und den
Wall glatt streichen. Je nach Raumtem-

Abb. 2: Die Sekundarteile werden abgedampft und mit
Aluminiumoxid 110 um abgestrahlt. Die Metalloberfla-
che wird mit Rocatec™ keramisiert und mit ESPE Sil ein
chemischer Verbund zwischen der silikatisierten Ober-
flache und dem lichthartenden Verblendkunststoff her-
gestellt. Opaker wird diinn deckend aufgetragen. Re-
tentionen kosten zwar Platz, aber machen die Verbin-
dung dauerhafter.
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Abb. 3: Wer keine Blasen bekommen machte, muss mit Uberschuss arbeiten. - Abb. 4: Nach einminiitigem Anpolymerisieren hat man schon die komplette Zahnform in Dentin-
farbe. AnschlieBend wird die Zahnform mit Schleifkérpern reduziert. Die Polymerisationsschrumpfung von Sinfony™ ist nur gering. - Abb. 5: So sieht die Restauration unmittelbar
nach dem Polymerisieren aus. Die Polymerisation ohne Sauerstoff hartet die Oberflache vollkommen aus.

Abb. 6: Nach dem Ausarbeiten werden anhand des Vorwalls ... - Abb. 7: ... die Starken der einzelnen Verblendungen tiberpriift ...

peratur ist der Vorwall nach ungefahr
fiinf bis zehn Minuten ausgehéartet und
kann vorsichtig vom Modell abgenom-
men und problemlos beschnitten oder
mit einem Fréser bearbeitet werden. Die
Sekundérteile werdenabgenommen, ab-
gedampft und mit Aluminiumoxid in
KorngréBe 110 um abgestrahlt. Mit 2,8
bar Druck wird mit Rocatec™ die Metall-
oberflache keramisiert und mit ESPE Sil
ein chemischerVerbund zwischen dersi-
likatisierten Oberfldche und dem licht-
hartenden Verblendkunststoff herge-
stellt. In unserem Labor verwenden wir
lichthdrtendes Sinfony™ von 3M ESPE. Es
heiBt zwar vom Hersteller, dass Roca-
tec™ ein retentionsfreies Haftverbund-
system darstellt,dennoch arbeite ich seit
jeher grundsatzlich mit Retentionen und
habe damit immer so gute Erfahrungen,
dass ich diese Arbeitsweise nie abgelegt
habe. Retentionen kosten zwar zugege-
benermafBen etwas Platz — unter dem
Strich aber halten die Verblendungen
einfach dauerhaft. Ich verzichte nur auf
Retentionen, wenn es aus Platzgriinden
gar nicht anders geht.

Diinn und doch effektvoll
IstdasSilanabgeliiftet, wird Opakerin
einer Keramikschale diinn bis leicht

sahnig 45 Sekunden angeriihrt und
zunachst ganz diinn aufgetragen und
kurz im Lichtgerat Visio™ Alfa vorpo-
lymerisiert (Abb. 2). AnschlieBend
trage ich eine zweite Schicht deckend
aufund polymerisiere sieben Minuten
ohne Vakuum im Visio™ Beta vario.
Danach werden die Primarteile diinn
mit Vaseline bestrichen, die Sekun-
darteile aufgesetzt und das Modell
gegen Kunststoff isoliert. Mit einem
Marderhaarpinsel trage ich schicht-
weise die Zahnhdlse aus Opak-Dentin
an. Dieses Opak-Dentin erzeugt be-
sonders gute Effekte in Bereichen, in
denen man nur diinn schichten kann,
und deckt schdn ab, wenn man tief se-
parieren muss. Die Halse wirken dann
besonders charakteristisch aus der
Tiefe.

Keine falsche Sparsamkeit

Nach dem Anpolymerisieren befiille ich
den Vorwall direkt aus dem Dispenser
mit Kunststoff. Hierbei ist wichtig, dass
man blasenfrei und mit Uberschuss ar-
beitet (Abb. 3). Die eingefiillte Masse
wird spater den Dentinkern darstellen.
Beim gleichmaBigen Aufsetzen auf das
Gerlist mit moglichst gleichmaBigem
Druck muss die Kunststoffmasse noch

herausquellen - ist das nicht der Fall, ist
es eigentlich schon zu spét und Blasen
sind vorprogrammiert. Darum lieber mit
etwas zu viel als mit zu wenig Material
arbeiten.

Schone Effekte

Nach dem Aufsetzen polymerisiere ich
im Visio™ Beta vario an. Wenn ich nach
einer Minute das Modell mit dem Geriist
aus dem Lichthartegerdt nehme, habe
ich die komplette Zahnform in Dentin-
farbe (Abb. 4). Die Polymerisations-
schrumpfungvon Sinfony™ istdabeinur
gering.

Die Zahnform wird mit Schleifkdrpern
reduziert. Schone Effekte erzielt man,
indem man die Schneidekanten unter-
bricht und Mamelons oder bandfor-
mige Aufhellungen im unteren Drittel
einarbeitet. Ich arbeite etwas Struktur
ein, lege mit Intensivmassen indivi-
duelle Schneidencharakteristika und
eventuell einen Schmelzriss ein.
Nimmt man ein Haar, so muss man mit
Transpamasse fixieren und das Haar
komplett im Kunststoff verschwinden
lassen. Auch mit unterschiedlichen
Dentinmassen lassen sich schone Ef-
fekte erzielen. Die Schneide wird
wiederum mitderSilikonformangetra-
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Abb. 8: ... und unterschiedlich hellen Hintergriinden. - Abb. 9: Ob farbintensive Frontzahne oder Seitenzdhne mit Kaufldche - die Vorwall-Technik ist fiir alle Arten von Kunst-

stoffverblendungen geeignet.

gen und vorrangig aus Schneide- oder
Transpamasse hergestellt. Esempfiehlt
sich, nicht gleichzeitig mit verschiede-
nen Massen zu arbeiten, da man beim
Aufsetzen des Vorwalls nie so ganz
genau bestimmen kann, wohin die
dann farblich verschiedenen Massen
flieBen.

Schdn und schon polierbar

Nun nimmt man nach einminitigem
Anpolymerisieren den Wall ab und
entfernt die Priméarteile aus den Se-
kundéarteilen. Dann polymerisiert man
rund 15 Minuten bei Vakuum. Die
Polymerisation ohne Sauerstoff be-
wirkt eine vollkommen ausgehartete
Oberfldche. So sieht die Restauration
unmittelbar nach dem Polymerisieren
schon ganz annehmbar aus (Abb. 5).
Sie wird noch ausgearbeitet, separiert
und poliert. Auch kleinere Korrekturen
sind jetzt noch problemlos mdglich.

Nach dem Ausarbeiten kénnen wir
dann mit dem Vorwall die Stérke der
Verblendungen kontrollieren (Abb. 6
und 7). Auch fiir noch umfangreichere
Restaurationen ist die Verfahrens-
technik geeignet (Abb. 8). Dabei spielt
es keine Rolle, ob es sich um farbin-
tensive Frontzahne handelt oder etwa
um Seitenzdhne mit Kauflache. Auch
Make-Inn's bereiten keine Probleme
(Abb. 9 und 10).

Fazit

Manchmal gibtesSituationen,indenen
man Produkte oder Werkstoffe nur des-
halb ablehnt, weil man sich im ersten
Moment deren tatsdchliche Chancen
nichtvorstellen kann.Zahlreiche Zahn-
techniker scheinen beispielsweise in-
stinktiv Schwierigkeiten beim Schich-
ten durch mit verhdltnismaBig fllissi-
gem Kunststoff zu vermuten. Tatsache
aber ist, dass es fiir jedes Produkt eine

Abb. 10: Auch farbintensive Make-Inn's bereiten keine Schwierigkeiten und wirken natiirlich.

jeweils optimale Verfahrenstechnik
gibt. Die Verblendung im Vorwall nach
Wax-up liefert ohne viel Aufwand zu-
verlassig reproduzierbare Ergebnisse
und spart gleichzeitig Zeit, weil die
Zdhne immer da platziert sind, wo sie
sein sollen und man sich ganz auf ihre
Formgebungkonzentrierenkann.Soer-
laubt dieses Fertigungsverfahren das
Uberfiihren von Wax-upsinanspruchs-
volle dsthetische Verblendungen in
kiirzester Zeit — auch bei groBen Arbei-
ten. Dazu profitiert der Patient von der
hohen Abrasionsfestigkeit des Sin-
fony™-Kunststoffs, seiner Farbstabi-
litdt und einer geringeren Plaque-Ak-
kumulation als am Visio Gem-Ver-
blendkomposit.

Literaturhinweis:

[1] D.J.Bradshaw, J.T.Walker, B.Burger,
B.Gangnus, P.D.Marsh, Methods in En-
zymology, Vol.337, 416ff, 2001
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Abb.1: Die Zahl der Giber 50-J&hrigen steigt
rapide an, wahrenddem sich die Zahl derun-
ter20-Jahrigen verringert. (Quelle: Statisti-
sches Bundesamt, September 2004).
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ie Patienten legen auch im Alter und bei Zahnlosigkeit
D immer mehr Wert auf perfekten Sitz, tadellose Funk-

tion und natiirliche Asthetik. Neben der demografi-
schen Entwicklung istauch die finanzielle Situation des poten-
ziellen Patienten ein wichtiger Faktor. So miissen heute nicht
nur aktive, sondern auch gut informierte und wohlhabende
Kunden zufriedengestellt werden. Der miindige Patient méch-
te in den Behandlungsablauf einbezogen werden. Obwohl
die einfache Informationsbeschaffung in der heutigen Multi-
mediagesellschaft sichergestellt ist, sollte mehr denn je auf die

Abb. 2: Das Réntgenbild |dsst die bevorstehenden Herausforderungen bereits er-
ahnen.

BPS Implantatpro-
thetik —
Ergebnisse fur mehr
Lebensqualitat

asthetische

| Dr. med. habil. Volker Ulrici, ZTM Walter Bothel

Der Ausblick ins Jahr 2050 Idsst keinen Spielraum fir Diskussionen.
Weltweit wandelt sich die Bevdlkerungsstruktur und der Trend zu ei-
ner wachsenden Gruppe von tiber 60-Jahrigen ist nicht mehr aufzu-
halten (Abb.1). Durch Prévention, Pflege und erhaltende MaBnahmen
konnte sich diese Generation einen komfortablen Zahnstatus erhal-
ten. Die demografische Entwicklung stellt auch flir Zahnarzte und
Zahntechniker eine groBe Herausforderung dar. Die Fokusgruppe der
.aktiven Rentner"istinzwischeneinattraktiver Markt, der nicht mehr
ignoriert werden darf.

Qualitat der Informationen Wert gelegt werden. Die Auswahl
der relevanten Informationen darf jedoch nicht alleine dem
Laien, dem Patienten, liberlassen sein. Die dlteren Patienten
stehen heute neuen Technologien weniger skeptisch gegen-
liber, wenn diese eine Verbesserung ihrer Lebenssituation mit
sich bringen. Somit trifft der Trend der jung gebliebenen Alten
auf den Trend zur implantatgestiitzten Prothetik und verstarkt
diesen noch. Gerade bei schwierigen Patientenfallen kann die
implantatgetragene abnehmbare Prothetik den Menschen ein
groBes Stlick Lebensqualitat zuriickgeben.

Abb. 3: Die temporére Versorgung der Patientin lieB nur ein bedingt dsthetisches
Ergebnis zu.
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Abb. 4: Ausgangssituation im Mund.

Abb. 6: Die fertige Arbeit aus SR Vivodent DCL und SR Ivocap High Impact Prothe-
senmaterial wird im Stratos Artikulator vom Labor zur Eingliederung in die Praxis ge-
bracht.

Abb. 7: Ein Lacheln sagt oft mehr als tausend Worte.

Der Patientenfall

Der vorliegende Fall zeigt, wie die intensive Zusammenarbeit
zwischen Zahntechniker und Kliniker selbst bei extremen Kie-
fersituationen zu einem sehr guten Ergebnis fihrt. Auf dem

Abb. 5: Der entfernte Teil des Kiefers ist auch auf dem Modell deutlich erkennbar.

Rontgenbild ist zu erkennen, welche Schaden bei dieser Pa-
tientin durch Krebs verursacht wurden. Teile des Unterkiefers
mussten zunédchst operativ entferntund spater wieder aufge-
bautwerden. Die dadurch entstanden Ausgangssituation lasst
eine herkémmliche Versorgung nicht zu (Abb. 2). Die bisherige
Versorgung erlaubte aufgrund der gegebenen Situation nur
ein unbefriedigendes Ergebnis. Vermutlich resultiert dieses
Ergebnis aus einer nicht erfolgten Abstimmung zwischen
Zahnarzt und Zahntechniker. Die definitive Restauration ver-
folgt dasZiel, durch optimale Planung einen der Situation an-
gepassten, dsthetischen und funktionellen prothetischen Er-
satzzuerstellen (Abb.3 - 5). Diestrukturierte Planung mitdem
Biofunktionellen Prothetik System (BPS) unterstiitzt dasTeam
vom Erstabdruck, liber die Vorbissnahme (Centric Tray), Ront-
gen- und Bohrschablone (VivoTAC/OrthoTAC) bis hin zur Er-
stellung der definitiven Restauration. Durch die Verwendung
von Hilfsmitteln wie dem UTS-Gesichtsbogen sowie einem
Pfeilwinkelregistrat (Gnathometer M) wird nicht nur dem
Zahntechniker ein genaueres Arbeiten ermdglicht, vielmehr
erlaubt die Registrierung patientenindividueller Daten eine
individuelle Behandlung. Gerade bei derVersorgung von ,Prob-
lempatienten” ist die in die Planung investierte Zeit von gro-
Ber Bedeutung fiir ein optimales Ergebnis. Korrekturen kén-
nenverhindertund die Psyche der Patienten geschont werden.
Denn der schonste Lohn ist, wenn man in solchen ,schweren
Fallen" ein Lacheln zuriickgeben kann (Abb. 6 und 7).

autoren.
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,,1Das ast

immer das Ergel
Lernproze

| Redaktion

Er gibt der Asthetik jeden Tag ein
neues Gesicht: ZTM Ralf Bahle ist fir .
seine kiinstlerisch anspruchsvollen Restau- "
rationen bekannt - nicht nur bei komplexen Im- il
plantatversorgungen. Sein Erfolgsrezept heiBt: echtes -

> ‘\\\“““\W@

Teamwork zwischen Zahnarzt, Patient und Behandler. Bahle: ,Ohne ein persénliches Gesprdch
und ein umfassendes Planungskonzept lassen sich nur selten die Bediirfnisse und Wiinsche des
Patienten analysieren und eine natiirliche Asthetik realisieren.” Die Redaktion der ZWL sprach
mit dem renommierten Zahntechnikermeister, der sein kleines, aber feines Labor Dentaris seit
1993 im Allg4u betreibt, liber weiBe und rosa Asthetik, aber auch tiber grelles Kunst- und graues
Tageslicht und wie man den richtigen Farbblick bekommt.

Worauflegen Sie in Ihrem Labor beson-
deren Wert?

Der Patient steht bei uns grundsatzlich
im Mittelpunkt und so haben wir viel
Kontakt zu ihm - bei umfangreichen
Restaurationen manchmal sogar schon
vor Beginn der eigentlichen Arbeit. Wir
sind zwarmitunserem Labor mitten auf
dergriinen Wiese und die ndchste Stadt
ist zehn Kilometer entfernt, aber wir
pflegen ein echtes Teamwork zu allen.

Unsere Kunden befinden sich im Um-
kreis von 80 Kilometern und somit eben
auch unsere Patienten. Damitsie zu uns
den Weg ins Labor finden, gehort na-
tlrlich erst einmal Aufkldrungsarbeit
dazu.Wenndie Patienten jedoch erken-
nen,dassesumihreeigenenZahnegeht
und sie selber mitreden kdnnen, wie
ihre Zdhne aussehen sollen, dann profi-
tieren alle davon und der Weg zu uns
lohnt sich.

Istesnichtschwierig, in Zeiten, in denen
derLeistungsdruckstdndig steigt, soviel
Zeit in die Patientenberatung zu inves-
tieren?

Grundsétzlich gilt: Liebervor Beginn der
Arbeit etwas Zeit flir den Patienten in-
vestieren alsam Ende durch Nacharbeit
viel Zeit zu verlieren. Wir kénnen und
diirfen dabei nicht umsonst arbeiten,
sondern dem Aufwand entsprechend.
Wir verlangen in unserem Labor keine

Abb. 1: Opakerbrand: Der Ubergang Rot/WeiB muss klar definiert werden. - Abb. 2: Erster Dentinbrand: Rosa Zahnfleisch wird mit der Zahnschichtung in den Grundfarben G1-
purple und G2-dark pink aus dem Creation CC Gingiva-Kit mit angelegt.



Extra-Beratungsgebiihr vom Patienten,
aber in der Gesamtkalkulation steckt
das Gesprdch natiirlich schon mit drin.
Dieser Aufwand wird also nicht in bare
Miinze umgelegt. Nach so einem inten-
siven Beratungsgesprach kdnnen wir je-
doch individueller und besser arbeiten
und uns allen gegebenenfalls viel Arger
ersparen. Und wenn der Patient merkt,
dassich mich personlichumihnbemiihe
und kiimmere, wird er schon erkennen,
dass ich der richtige Mann fiir seine
Zahnebin.Und das zahltsichimmer aus
- nicht nur monetar.

Sie sind bekannt fiir Ihre dsthetisch an-
spruchsvollen Restaurationen. Haben
Sie per se einen Blick fiir Asthetik?

Den &sthetischen Blick bekommt man
am ehesten liber Erfahrung, er ldsstsich
regelrecht trainieren. Ein Laie oder An-
fangertutsichdamitfastimmerschwer.
Ich sehe das ja auch in meinem Labor:
Die Jungtechniker haben am Anfang
noch kein so rechtes Gefiihl fiir die
Asthetik. Dasmussichihnendannschon
zeigen und beibringen. Und sicherlich
sollte sich ein Zahntechniker auch mit
den allgemeingiiltigen Asthetikdefini-
tionen auseinandersetzen und sie ver-
innerlichen. Das &sthetische Auge ist
also immer das Ergebnis eines Lernpro-
zesses.

Wie wichtig sind Asthetik, Funktiona-
litdt und Langlebigkeit einer Restaura-
tion? Sind die Parameter fiir Sie gleich-
wertig?

Ja, sie stehen flir mich im absolut glei-
chen Verhaltnis zueinander. Wenn ein
Zahn natlirlich ausschaut, ist er dsthe-
tisch schon, und dann funktioniert er
auch. Alles was in der Natur an Formen
vorkommt, wird auch funktionieren.

Das ist natiirlich auch entscheidend fir
die Langlebigkeit. Wenn ein Zahnersatz
nicht funktioniert, wird er auch nicht
lange halten und vielleicht sogar Scha-
den verursachen - nicht unbedingt am
von uns gefertigten Zahnersatz, son-
dern im Restzahngebiss oder sogar im
gesamten Korper.

Wie ldsst sich die Kommunikation zwi-
schen Zahnarztund -technikerin Bezug
aufdie Farbnahme verbessern?

Wenn man sich liber das Internet Digi-
talfotos hin und her schickt, muss man
sichvorherauch abstimmen, wie die Fo-
tos konkret gemacht werden sollen.
Also: Welche Parameter miissen am
Stuhl vorherrschen? Arbeitet man mit
Tages- oder Kunstlicht? Wir gehen zum
Beispiel nuriiberdasBlitzlicht;sohaben
wir immer gleiche Parameter. Denn
wenn die Sonne scheint, haben wir eine
andere BildqualitatalswennesdrauBen
grau ist. Erst wenn man dieses Fremd-
licht weglasst, haben wir einen neutra-
len Farbzustand, und Zahnarzt und
Zahntechniker konnen das Bild richtig
deuten.

Asthetik ldsst sich nicht normieren. Was
verstehen Sie unterdsthetischem Zahn-
ersatz?

Asthetik ist fiir mich das harmonische
Zusammenspiel von Farbe, Form, Stel-
lung und Funktion derZdhne im Gesicht.
Wie Sie schon sagen: Was dsthetisch ist
und was nicht, Idsst sich nicht in einer
Norm festlegen. Grundsatzlich gilt je-
doch, dassalles,wasinderNaturalsFar-
ben und Formen vorkommt, auch dsthe-
tisch ist. Immer dann, wenn ein Zahn-
techniker zum Beispiel Phantasiezdhne
macht oder auch nur kleine Elemente in
den Zahn einbaut, die so in dieser Form

asthetik | technik

nicht vorkommen, wirkt es zwangslau-
fig unasthetisch.

Auch muss der Patient dazu gesehen
werden. Einige meiner Kollegen ma-
chen hadufigden Fehler,dasssiesich das
Gesicht vom Patienten nicht an-
schauen.Selbstwenn wirnurdie Arbeit
vor uns haben und den Patienten nicht
live sehen kénnen, bendtigen wir doch
wenigstens ein oder am besten meh-
rere Fotos von seinem Gesicht - und
zwar von vorne und von der Seite. Erst
dann kénnen wir eine Aussage dartiber
machen, was verdandert werden kann
oder sogar muss und was ihm - im
wahrsten Sinne des Wortes - zu Ge-
sicht steht.

Ganz wichtig sind manchmal auch alte
Fotos, auf denen man sieht, wie der Pa-
tient friiher aussah. Vielleicht ist er ja
durch seinen Zahnersatz leicht entstellt
und sieht gar nicht mehr so aus wie frii-
her. Wenn wirin so einem Fall alte Fotos
vorliegen haben, kdnnen wir sein ,altes
Gesicht" rekonstruieren und dann viel
besser entscheiden, wie sein ,neues Ge-
sicht" aussehen soll.

Und wie wichtig ist das Zusammenspiel
von rosa und weiBer Asthetik?

Wir kénnen wunderschone Schichtun-
gen machen und wenn der Patient dann
lacht und das Zahnfleisch ist nicht da,
wo es hingehort, wird man immer wie-
der die Krone entlarven. Im rosa-asthe-
tischen Bereich muss man unbedingt
biologische Kenntnisse haben und sich
im zahnmedizinischen Bereich weiter-
bilden.WirZahntechnikerkennenunsin
der Technik aus, aber liber die Biologie
und die Reaktion des Gewebes wissen
wir leider oft viel zu wenig. Und nur mit
diesem Wissen kdnnen wir die rosa As-
thetik — gerade auch bei Implantatar-

Abb. 3:Zweiter Korrekturbrand, Papillen mit G4-flamingo ergénzt. - Abb. 4: Fertige Arbeit nach Glanzbrand und manueller Politur.
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Abb. 5 und 6: Detailaufnahme der fertigen Arbeit.

beiten - steuern. Kurz gesagt: Es gibt
keine rote Asthetik ohne weiBe Asthetik
und umgekehrt.

Sie waren maBgeblich an der Entwick-
lung der Gingivafarben fiir Creation CC
und ZI beteiligt. Was gab den AnstoB3
dazu?

Wirmachen in unserem Labor viele um-
fangreiche Arbeiten mit rosa Zahn-
fleisch aus Keramik und bislang muss-
ten wir uns hierfiir immer etwas zu-
sammenmischen - meistens mit Den-
tin- und Schneidemassen. Die sind
gerade bei Creation jedoch recht fluo-
reszierend. Und fluoreszierendes Zahn-
fleisch schaut im Kunstlicht immer sehr
schlecht aus. Die Entwicklung in Zu-
sammenarbeit mit Creation und ZTM
Jiirgen Merhoff war flir mich daher eine
groBe Herausforderung. Ich konnte
meine personlichen Vorstellungen ein-

bringen und verfiige nun iber Gingiva-
farben, die einfach fantastisch sind.

Und wasist das Besondere an den neuen
Gingiva-Kits?

Dass wir jetzt eine Auswahl von sechs
untereinander mischbaren Gingivafar-
ben und einer neutralen Farbe haben,
mit denen wir wirklich alles reproduzie-
ren kdnnen, was in der Natur vorkommt
- ob Lippenbdndchen, Umschlagfalten
oder schwach durchblutete Stellen.
Wenn wir die hochwertigen Creation-
Massen richtig einsetzen, erhalten wir
garantiert ein sehr schénes, natiirliches
Erscheinungsbild in der rosa Asthetik.

Wie beurteilen Sie die Verarbeitung und
die werkstoffkundlichen Eigenschaften?
Die Eigenschaftensind die gleichen wie
bei den Keramikmassen fiir die weiB3e
Asthetik - also in gewohnter Creation-

Qualitat. Dadurch kann man sie auch
gleichzeitig schichten. Und das Mate-
rial steht sehr gut. Ich kenne Massen,
die eine ganz andere Kérnung haben
und mirrechtschnell davonflieBen. Die
Standfestigkeit von Creation hat fiir
mich einengroBen Vorteil. Der Nachteil
ist vielleicht, dass das Material mehr
schrumpft als andere Keramikmassen.
Aber wenn man das weiB, kann man
diese Schrumpfung natiirlich auch be-
wusst filir die Schichtung nutzen.

Wo sehen Sie die Grenzen der dstheti-
schen Gingiva-Reproduktion?

Bei Teilrestaurationen im Frontzahn-
bereich sehe ich die Grenzen. Die Uber-
gdnge vom restaurierten Zahn zur Gin-
giva bekommt man hier kaum in den
Griff. Wenn wir heute die Zahnfleisch-
farbe beim Patienten bestimmen, kann
sie morgen ganz anders sein. Die Ge-
webedurchblutung ist wie eine Tages-
farbe. Wenn der Patient krank ist und
Medikamente nimmt, verdndert sich
sein Zahnfleisch. Wenneran einemTag
viel mehr raucht als sonst, sieht das
Zahnfleisch auch wieder anders aus.
Oder es ist ein bisschen entziindet ...
Gerade im Teilbereich tut man sich
dann besonders schwer, die richtige
Farbe auszuwahlen.

Herr Bahle, herzlichen Dank fiir dieses
Gespréich.

kontakt.

ZTM Ralf Bahle
Dentaris GmbH
Missener StraRRe 63
88299 Leutkirch
Tel.:07567/12 64
Fax:07567/12 65
E-Mail: labor@dentaris.de
www.dentaris.de
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Indirekte Komposit-Inlays
und -Onlays

| Dr.Joseph Sabbagh

Kompositmaterialien werden in unserer Praxis hdufig verwendet, um den steigenden astheti-
schen Anspriichen unserer Patienten gerecht zu werden. Die Entwicklungen und Fortschritte im
Bereich der adhasiven Zahnheilkunde und die Verbesserung der Eigenschaften von Kompositen
ermdglichen ihre Anwendung sowohl in Front- als auch Seitenzahnkavitaten.

irekte Restaurationen sind
Daufgrund ihrer Herstellung in
nur einer Sitzung und des fiir

den Patienten eher erschwinglichen
Preises eine attraktive Alternative, doch
in einigen klinischen Situationen mit
ausgepragtem Verlust von Zahnsubs-
tanz sind indirekte Restaurationen (In-
lays-Onlays) indiziert.

Indirekte Komposit-Inlays und -Onlays
habenviele Vorteile gegeniiber direkten
Restaurationen, vor allem reduzierte
Polymerisationsschrumpfung, ~ Kont-
rolle der Kontur und Zahnanatomie
durch den Labortechniker und damit
verbesserte Asthetik. Keramik kann
ebenfalls verwendet werden, doch einer
der wesentlichen Vorteile von Komposit
ist die einfache Reparaturmdglichkeit
im Falle einer Fraktur. Der folgende kli-
nische Fall beschreibt die Restauration
eines unteren Pramolaren und Molaren
(45 und 46) mit BelleGlass.

Abbildung 1istdie prdoperative Ansicht
des rechten Unterkiefers mit einer ok-

Abb. 1: Prdoperative Ansicht des rechten Unterkiefers. - Abb. 2: Provisorische Restaurationen mit dem tempora-

ren Kunststoff Fill-In™.

klusalen Karies an Zahn 47, einer dista-
len Karies an 45 und einer defekten
Kompositrestauration an Zahn 46.

Der zweite Molar (47) wurde mittels
einer direkten Technik mit Premise™
Kompositversorgt. Die defekte Kompo-
sitflillung sowie die Karies an 46 bzw.
45 wurden entfernt. Wir entschieden
uns aufgrund der ausgedehnten Ka-
vitdten sowie der optimalen Eigen-
schaften fiir BelleGlass als Material fiir
die indirekten Restaurationen. Nach
der Abformung wurden sofort proviso-
rische Restaurationen mit dem tempo-

raren Kunststoff Fill-In™ angefertigt
und mit TempBond™ NE eingesetzt
(Abb. 2).

Die Abbildungen 3a und 3b zeigen die
beiden im Labor mit BelleGlass ,Poly-
Glass"-Komposit hergestellten Inlay-/
Onlay-Restaurationen. In der zweiten
Sitzung werden die provisorischen
Restaurationen entfernt, die Kavita-
ten gereinigt und die indirekten Res-
taurationen mit NX3 Nexus® Univer-
sal-Befestigungskomposit der dritten
Generationzementiert. Die Trockenle-
gung des Arbeitsfelds im rechten

Abb. 3a und 3b: Inlay-/Onlay-Restaurationen mit dem BelleGlass ,Poly-Glass"-Komposit.
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Abb. 4:Trockenlegung des Arbeitsfelds mitdem OptiDam™-System, dasam zweiten Molaren miteiner SoftClamp™
und an den Pramolaren mit Fixafloss™ fixiert wird. - Abb. 5: Atzen der Kavit4t mit Phosphorsaure fiir 20 Sekun-
den und Abspiilen fiir 10 Sekunden. - Abb. 6: Applikation von OptiBond Solo™ Plus mit einem Mikropinsel, gefolgt
von 30 Sekunden Polymerisation. - Abb. 7: Applikation des NX3 dualhértenden Befestigungszements in die Ka-
vitdt sowie ... - Abb. 8: ... Applikation auf die Restauration. - Abb. 9: Einsetzen des Inlays in die Kavitdt mithilfe
eines Compo-Roller™. — Abb. 10: Lichthdrtung der Restauration fiir mindestens 60 Sekunden von allen Seiten. -

Abb.11: Inlays vor dem Ausarbeiten und Polieren.

Unterkiefer wird mit dem OptiDam™-
System erreicht, das am zweiten Mo-
laren mit einer SoftClamp™ und an
den Pramolaren mit Fixafloss™ fixiert
wird (Abbildung 4). Die Verwendung
von Fixafloss™ ist wesentlich beque-

mer fiir den Patienten und den Zahn-
arztund ermdglicht eine bessere Sicht
auf das Arbeitsfeld.

Das erste Inlay wird auf den zweiten
Pramolaren (45) zementiert und dann
konturiertsowie poliert;anschlieBend

wird das zweite Inlay entsprechend
den folgenden Schritten zementiert
(Abb. 5 bis 13).

Abbildung 5: Atzen der Kavitit mit
Phosphorsdure (37,5 %) fiir 20 Sekun-
den und anschlieBendes Abspiilen fiir
10 Sekunden.

Abbildung 6: Applikation von OptiBond
Solo™ Plus mit einem Mikropinsel, ge-
folgt von 30 Sekunden Polymerisation.
Abbildungen 7 und 8: NX3 dualharten-
der Befestigungszement wird in die Ka-
vitdt sowie auf die Restauration appli-
ziert. Durch die Verwendung der An-
mischspitze ist die Applikation von NX3
sehr einfach und prazise.

Abbildungen 9 und 10: Das Inlay wird
mithilfe eines CompoRoller™ in die Ka-
vitdt eingesetzt, der zur manuellen
Druckausiibung Uber die zylindrische
Silikonspitze verwendet wird. Uber-
schiisse von NX3 werden mit einer
Sonde entfernt, und es folgt die Licht-
hartung der Restauration fiir mindes-
tens 60 Sekunden von allen Seiten.
Abbildung 11: Inlays vor dem Ausarbei-
ten und Polieren.

Abbildungen 12 und 13: Dies sind post-
operative Ansichten der Inlays/Onlays
nach Ausarbeitung und Politur. Beach-
ten Sie das hervorragende dsthetische
Resultat und den trotz der leichten Ro-
tation des Prdmolaren erreichten ad-
aquaten Kontaktpunkt.

kontakt.

Kerr

KerrHawe SA

Via Strecce 4, P.O. BOX 268
6934 Bioggio/Schweiz
Tel.: 00800-41-05 05 05
www.KerrDental.com

Abb. 12 und 13: Postoperative Ansichten der Inlays/Onlays nach Ausarbeitung und Politur.
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Implantatgetragene Keramik-Stege: ZWI SChGIl
Frustration und Faszination

| Prof. Dr. med. dent. Axel Z6lIner

eramische Stege auf Implan-
B taten sind maglich. Die Ver-
wendung keramischer Abut-

ments oder des Werkstoffes Keramik
auch fiir den Steg ist aus biologischer
Sicht sicher wiinschenswert. Jedoch
scheinen diese Argumente nurin Aus-
nahmeféllen ausreichend, um die Ver-
sorgung in der steggetragenen Hyb-
ridprothetik zu wagen. Die Publikation
auch eines Misserfolges beabsichtigt,
eine Diskussion bei den Anwendern
von CAD/CAM-Systemen zum Thema
Zirkonoxid als Stegmaterial oder als
Material in der Hybridprothetik zu be-
ginnen.

Fall I: Frustration

Bei den Patienten wurden im Oberkie-
ferwieim Unterkiefer jeweilssechsIm-
plantate inseriert (Abb. 1). Aufgrund
des geringen Kieferkammatrophiegra-
des konnte im Unterkiefer festsitzend

Die Verwendung des Werkstoffs Keramik in der
Prothetik stellt in Verbindung mit der CAD/
CAM-Technik ohne Zweifel eine faszinierende
Mdoglichkeit zur Versorgung unserer Patienten
dar. Wie bei jeder neuen Technologie verandern
sich mit zunehmend praziseren Herstellungs-
techniken auch die Indikationsgebiete. In zwei
Fallbeitrdgen soll dargestellt werden, wie kleine
Details in der klinischen Anwendung lber Faszi-
nation und Frustration bei der Anwendung von
Zirkonoxidstegen in der Implantatprothetik ent-
scheiden kdnnen.

Fall I: Abb. 1: Orthopantomogramm nach Insertion von sechs Implantaten im Ober- und Unterkiefer (Chirurgie:
Prof. Dr.J. Jackowski, Universitat Witten/Herdecke). - Abb. 2a, b: Entziindungsfrei eingeheilte und freigelegte Im-
plantate im Oberkiefer. Insbesondere im posterioren Bereich ist eine deutlich subgingivale Lage der Implantat-
schulter erkennbar. - Abb. 3: Gesamtwachsanprobe vor Stegmodellation. - Abb. 4: Individuell gestaltete Titan-
abutments (CARES®, Fa. Straumann) aufgeschraubt auf dem Meistermodell ohne Gingivamaske. Die Zementfuge
des spater befestigten Steges liegt d&quimukosal. - Abb. 5: Anprobe der individuellen Abutments. Einbringen
mittels eines Pattern Resin Schliissels, auch zur Uberpriifung des spannungsfreien Sitzes.

technik
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Abb. 7: Die dsthetischen Belange wurden auch bei der Gestaltung des Prothesenkunststoffes beriicksichtigt. -
Abb. 8: Die bereits fertiggestellten Stege bei der Gesamtanprobe. - Abb. 9: Fraktur des Steges bei dem definiti-
ven Anziehen der Abutmentschrauben. - Fall II: Abb. 10: Vier interforaminér eingebrachte Implantate.

Abb. 11: Wachsanprobe vor Stegmodellation.

restauriert werden. Wegen der starker
fortgeschrittenen Atrophie im Ober-
kiefer musste hier nicht nur fehlende
Zahnhartsubstanz, sondern auch feh-
lendesKnochen-und Weichgewebe er-
setzt werden. Die Therapieentschei-
dung fiel somit zugunsten einer ab-
nehmbaren Versorgung. Nach abge-
schlossener chirurgischer Phase (Abb.
2aund b) erfolgte die prothetische Ver-
sorgung. Um den &sthetischen Ge-
sichtspunkten Geniige zu tun, ist es
obligat, vor der Stegmodellation eine
Wachsgesamtanprobe durchzufiihren,
um so den Steg nach den Vorgaben der
Zahnposition gestalten zu kénnen und
nicht umgekehrt (Abb. 3). Die unter-
schiedliche Mukosadicke wurde durch
individuell gefraste Titanabutments
(CARES®, Fa. Straumann) ausgeglichen
(Abb. 4). In einer weiteren Sitzung er-
folgte die klinische Priifung des span-
nungsfreien Sitzes des zukiinftigen
Steges mittels eines aus Pattern Resin
modellierten Schliissels (Abb. 5). Im
Anschluss wurden die Zirkonoxidstege
(ZENO, Fa. Wieland) erstellt, nachge-
frast,aufdem Modell verklebt und eine
galvanogetragene Suprakonstruktion
angefertigt (Abb. 6a-c). Bei der Erstel-
lung des abnehmbaren Ersatzes wur-
den dsthetische Gesichtspunkte auch
im Bereich des Kunststoffes bertick-
sichtigt (Abb. 7). Wihrend die Gesamt-
anprobe mit den fertiggestellten Ste-
gen (Abb. 8) problemlos verlief, trat bei
der definitiven Eingliederung und beim



Abb. 122

Abb. 12 a, b: Scankérper werden auf das Modell auf-
gebrachtund das Modell gescannt (INEOS Scanner, Fa.
Sirona). Nach der digitalen Gestaltung der Abutments
(Cerec-Software, Fa. Sirona) werden die Daten an das
Friszentrum iibersendet (CARES, Fa.Straumann).

Festziehen der Abutmentschrauben im
Molarenbereich eine Fraktur des Kera-
miksteges an einem mittleren Abut-
ment auf (Abb. 9). Nach mentaler Ver-
arbeitung des Misserfolges erfolgte die
komplette Neuanfertigung der Arbeit
mittels Goldsteg.

Die Fehleranalyse: Die offene Gestal-
tung des Steges sollte den Zugang zu
den Abutmentschrauben gewéhrleis-

Abb. 13: Die nach wenigen Tagen zugestellten indivi-
duellen Keramikaufbauten. - Abb. 14: Die eingebrach-
ten Keramikabutments sind zu Darstellung der Achsen
auf dem Modell mit einer Guide-Screw befestigt.

ten, um auch weiterhin bei Nachkont-
rollen den Steg entfernen zu kdnnen.
Diese Offnungen stellen jedoch eine
nicht unerhebliche Schwichung des
Geriistes dar. Wohl mindestens so
wichtig war der Fehler, Abutments und
Steg im Labor zu verkleben. Die Idee
war, eine moglichst gleichmaBige Kle-
befuge zu erzielen und die Problematik
der intraoralen Zemententfernung zu
umgehen. Die bekannten Imprazisio-
nen fiihrten jedoch zu Spannungen im
Zirkongerilst und damit zur Fraktur. Bei
der Verwendung von Zirkonoxidstegen
scheint somit das intraorale Verkleben
obligat.

Fall II: Faszination

Nach interforamindrer Insertion von
vier Implantaten (Abb. 10) erfolgte ent-
sprechend der oben bereits ausgefiihr-
te Behandlungsstrategie zunachst die

spezial

Abb.15b

Abb. 15¢

Abb. 15d

Abb.15e

Abb. 15a bis e: Einprobe der Keramikabutments und
des Zirkonsteges (Cercon, Fa. DeguDent) nach abge-
schlossenem Frés- und Sintervorgang.

ANZEIGE

Zirkon-Geriist pro Einheit 69,50 EUX0 inkl. Material & Mwst.
Datentransfer pro Einheit 49,50 EUY0 inkl. Material/& Mwst.
Teleskope pro Einheit ab 69,501 EUK0 inkl. Material & Mwst.

WIR FRASEN MIT

“ENO

Tec System

Telefon: 03 46 02 - 4 09 83 - Fax: 03 46 02 - 4 09 84 - E-Mail: g.koch-zahntechnik@gmx.de
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Abb.17a

Abb. 17 b

Abb. 163, b: Herstellung des Galvanoreiters (Fa. Wieland). - Abb. 17a, b: Fertiggestellte Suprastruktur im Unter-

kiefer.

Wachsanprobe (Abb. 11). Fiir die Erstel-
lung der Aufbauten wurde das Modell
mit entsprechenden Scankdérpern ver-
sehen (Abb. 12a), gescannt (Abb. 12b)
und mit der Cerec-Software die Aufbau-
ten individuell gestaltet. Nach Versen-
den der Daten wurden die Keramikauf-
bauten (CARES®, Fa. Straumann) in ei-
nem Fraszentrum individuell erstellt
(Abb. 13 und 14). Die Abbildungen 15a
bis e zeigen die Anprobe der fertigge-
stellten Keramikabutments sowie des
gefrasten und gesinterten Steges (Cer-

Abb. 19, 20: Kontrolle 12 Monate nach Abschluss.

con, Fa. DENTSPLY) vor der weiteren
Ausarbeitung. Nach Abschluss des
Fras- und Politurvorgangs wurde der
Galvanoreiter (Fa. Wieland) direkt auf
den Keramiksteg geformt (Abb. 16a und
b) und in den abnehmbaren Zahnersatz
unter Verwendung einer Modellguss-
verstirkung eingebracht (Abb. 17a und
b). Bei der definitiven Eingliederung
wurden zundchst die Keramikabut-
ments mit dem endgiiltigen Drehmo-
ment eingebracht und anschlieBend
der keramische Steg mit RelyX Unicem

(Fa. 3M ESPE) spannungsfrei befestigt
(Abb. 18a-c). Auch 12 Monate nach der
Eingliederung kénnen sich Behandler
und Patientin nicht nur tiber ein dsthe-
tisches Gesamtergebnis (Abb. 19), son-
dern auch Uber eine aus biologischer
und technischer Sicht komplikations-
lose Suprastruktur (Abb. 20) freuen.
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14. DeguDent Marketing-Kongress
Eintauchen in den ,,0zean des Wissens”

Wichtige DenkanstdBe, konkrete Tipps und eine Flut
neuer Erkenntnisse flir ein Leben auf der Erfolgswelle:
Mit dem 14. Dental Marketing Kongress ladt Degu-
Dent jetzt zur Erkundungsreise im ,0zean des Wis-
sens” ein. Am 18./19. Januar 2008 kénnen Zahntech-
niker und -drzte im Congress Center Messe in Frank-
furt am Main wieder renommierte Referenten aus
Marketing, Gesellschaft und Wissenschaft erleben.
Erneut ergénzt ein Pre-Kongress mit sechs fachspezi-
fischen Themen das bekannt mitreiBende und praxis-
nahe Fortbildungsereignis. Neues Wissen entdecken
und bekanntes vertiefen - dieses Ziel steuert der Den-
tal Marketing Kongress jedes Jahr auf immer neuen
Wegen an.Und 2008 nimmt er die Teilnehmer mit auf eine Entdeckungsreise, die sie
durch den weiten ,Ozean des Wissens" mit allen seinen versteckten und verblif-
fenden Erkenntnissen von unschatzbarem Wert fiir Praxis, Labor und das Leben ins-
gesamt flihrt. DequDent hat dazu zahlreiche renommierte Referenten gewinnen
kénnen, die sich in den Gewassern auskennen.

Moderiert wird die mitreiBende und praxisnahe Entdeckungstour wie im Vorjahr
durch Schauspielerin und Erfolgstrainerin Gisa Bergmann. Und in bester Dental
Marketing Kongress-Tradition ergénzt ein Galadiner bei Soul-Musik sowie ein Co-
medy-Unterhaltungsprogramm, diesmal mit dem bekannten ,Duo Naseweiss", das
Ereignis. Da der Kongress aufgrund seines attraktiven Programms oftmals friihzei-
tig ausgebucht ist, empfiehlt sich auch fiir den 18./19. Januar 2008 eine schnelle
Anmeldung, die ab sofort per Fax: 0 61 81/59 57 50, telefonisch bei Rena Scheffel
liber 0 61 81/59 57 04 oder online unter www.degudent.de mdglich ist.

Meisterschule fir Zahntechnik Ronneburg

Noch ein freier Platz im Praxis-Meisterkurs

Der ndchste Meisterkurs in Ronneburg fin-
detvom 10.12.07 bis 05.06.08 statt. Von 15
praktischen Ausbildungspldtzenistnoch ei-
ner frei. Ein Einstieg in die Vollzeitvariante
(Teil I + 1) ist demzufolge noch maglich. Bei
Interesse fiir die Splittingvariante, d. h. zu-
erst Teil Il, anschlieBend Teil | bzw. nur Teil I
(jede 2. Woche Vollzeitausbildung) ist die
Teilnahme auf jeden Fall méglich. Die Fach-
praxis konnte dann im Meisterkurs M 25
(09.06.-20.11.08) oderspaterabsolviert werden. Bestandteile der praktischen Meis-
terausbildung sind neben Briicken- und kombinierter Prothetik die Totalprothetik
und die Kieferorthopadie. Das d@ndert sich auch mit der neuen Meisterpriifungsord-
nung nicht. Kursreferenten fiir die Totalprothetik sind die Schulleiterin der Meister-
schule Ronneburg, ZTM Cornelia Grafe, und ZT Karl-Heinz Kérholz aus Dorsten. Ein-
drucksvoll vermittelt Karl-Heinz Kérholz viel mehr als nur priifungsrelevante Total-
prothetikschwerpunkte, basierend auf seinen jahrelangen Berufserfahrungen auf
dem Gebiet der Versorgung von zahnlosen Patienten. Als Autor des Buches , Total-
prothetik in Funktion" setzte er dieses Aufstellsystem auch in Meisterpriifungen
verschiedener Handwerkskammern um. Das Foto zeigt ZT Kérholz mit den Meister-
schiilern des Kurses M 23. N3here Informationen unter Tel.: 03 66 02/9 21 70 oder
www.zahntechnik-meisterschule.de

fokus

Dentales Fortbildungszentrum Hagen

Neues Jahr,
neue Kurse

Das Dentale Fortbildungszentrum Ha-
gen (DFH) bietet auch im kommenden
Jahr Zahntechnikern und -arzten wie-
der die Méglichkeit, sich professionell
und auf héchstem Niveau liber neueste
Materialien und Methoden fortzubil-
den. Insbesondere das Angebot zum
Einsatz digitaler Technologien in Labor
und Praxis wird 2008 weiter ausge-
baut. Hiermit reagiert das DFH auf den
diesbeziiglich immer gréBer werden-
den Bedarf an qualifiziert ausgebilde-
ten Fachkraften in der Dentalbranche.
Denn diese sind ndtig, wenn die rasan-
ten Weiterentwicklungen fachgerecht
Umsetzung in Praxis und Labor finden
sollen.Haufigistauch die Kombination
bewdhrterund neuerVerfahrengefragt
wie beispielsweise bei der CAD/CAM-
Fertigung eines individuellen Primar-
teils, Cercon telescope, in Verbindung
mit einem Galvano-Sekundérteil aus
Zirkoniumdioxid.

Zu dieser Thematik findet unter der
Leitung des populdren Referenten ZT
Carsten Fischer aus Hamburg am Mitt-
woch, dem 23. Januar 2008, von 9 bis
17 Uhrim DFH der Kurs ,Cercon teles-
cope Live" statt.

Bei Nutzung modernsten Equipments
und mit renommierten Kursleitern wie
ZT Carsten Fischer wird auch der Start
in das neue Jahr von dem DFH-An-
spruch geprdgt sein, stets die neuesten
Trends in der Dentalbranche aufzuzei-
gen und Zahndrzten sowie Zahntech-
nikernderen professionelle Umsetzung
zu ermdglichen.

Weitere Informationen sind erhdltlich
beim Dentalen Fortbildungszentrum
Hagen unter Tel.: 0 23 31/6 24 68 12,
per E-Mail unter mail@d-f-h.com so-
wie auf der Website www.d-f-h.com

| event
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3-D-Planung als Basis fur
Prazision und Sicherheit

| Matthias Ernst

Anfang November fand die Fortbildungsreihe von C.
Hafner zum Thema ,3-D-Planung als Basis fiir Pra-
zision und Sicherheit" im extravaganten Firther
Hotel Pyramide ihren Abschluss. Die durch ganz
Deutschland gefiihrte Tour sollte das Wissen um die
von C. Hafner weiterentwickelte 3-D Planungssoft-
ware ,CeHa imPLANT powered by med 3-D" fiir im-

Eine Ausnahmeerscheinung als Rahmen fiir eine Ausnahmeveranstal- pla ntol 0g ische Ve rsorgungen direkt zu Zahntechni-
tung: C. Hafner veranstaltete den Abschluss der Roadshow im Fiirther kern und -3rzten bri ngen

Hotel Pyramide.

as auBergewdhnliche Hotel
D passte als Veranstaltungsort
gut zu den futuristischen Ge-

danken, die Referent Marcel Liedtke
nach einerkurzen Einfiihrung und Vor-
stellung durch C. Hafner-Vertriebslei-
ter Michael Eberle darbrachte. Liedtke
lernte zunachst Werkzeugmacher und
CNC-Fraser, bevor er seine zahntech-
nische Laufbahn begann. Seit dem
Jahre 2000 ist er Geschaftsfiihrer und
Teilhaber der Stachulla OHG in Augs-
burg und Mitgriinder des Implant Cen-
trum Augsburg. Im Jahre 2005 griin-
dete er mit seinen Partnern das Im-
plant & 3-D Planungscenter. Hiermit
hatte er genug Befahigungen nachge-
wiesen, um von C. Hafner als Referent
gewonnen zu werden. Entsprechend
waren die anwesenden Zahndrzte und
-techniker dann auch von seinem Fach-
wissen und den einfachen Erkldrungen,
die er fiir komplexe Vorgange hatte, be-
geistert. Einfiihrend sprach er liber die
nach dem Motto ,friiher ging's doch
auch ohne" oft vorgetragenen Ein-
wénde gegen eine 3-D-Planungssoft-
ware. Er argumentierte, dass friiheren
Planungen anhand einer Rontgenauf-
nahme oder eines OPGsimmer die dritte
Dimension fehlte, d.h. man konnte nicht
in vertikaler Dimension planen. Erst
durch den Einsatz von Computertomo-
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Ein Demonstrations-Screenshot der Software CeHa imPLANT.

Der Hexapod setzt die Computerdaten in die Bohrschablone um.
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Gespannt lauschten die Teilnehmer in Fiirth den Ausflihrungen von Referenten Marcel Liedtke zur 3-D-Planungssoftware.

grafen oder DVTs kamen die Mdglich-
keiten der wirklich exakten Planung von
Implantatlagen und -léngen hinzu. Hier
wurde ein neues Servicefeld geschaffen,
das es dem Zahntechniker und -arzt er-
laubt, wie ,bei einem Navigationsgerat
im Auto” schon bei der Planung festzu-
legen, wie die spatere Restauration de-
finitiv aussehe und vor allem befestigt
werden kann.

Referent Liedtke ging dann auf den Be-
handlungsablauf ein, wobei nach er-
folgter CT-Aufnahme mit Planungs-
schablone und Auswertung durch die
spezielle Software CeHa imPLANT min-
destens ein Bohrvorschlag erstellt wird,
der dann vom Behandler abgesegnet
werden muss. Dies sei der groBe Vorteil:
Der Zahntechniker unterstiitze den
Zahnarzt, indem er Vorarbeiten liber-
nehme, die finale Entscheidung bleibe

aber immer beim Behandler bzw. Im-
plantologen. Erst nach der Absegnung
mache sich der Zahntechniker mithilfe
eines im Hexapod eingespannten Mo-
dellsandie Herstellung einerdefinitiven
Bohrschablone. Diese wiederum werde
im Mund mdglichst exakt befestigt,
notfalls mitzwei Osseosyntheseschrau-
ben, um eine schablonengefiihrte Im-
plantation durchzufiihren. Darauf kann
dann schon die im Vorfeld gefertigte
prothetische Versorgung befestigt wer-
den,wenn esvom Behandler gewolltist.
Nach ein paar lberzeugenden prakti-
schen Fallen demonstrierte Liedtke die
Arbeitam PClive vorversammeltem Pub-
likum. Dabei ging er sehr eloquent auf
zwangslaufig auftretende Fragen ein.
Einzig bei finanziellen Fragen verwies er
aufdie Firma C. Hafner, da er Referent sei
und nicht Firmenvertreter. Aber auch

diese Fragen wurden von den anwesen-
den Mitarbeitern umfassend beantwor-
tet, sodass keiner der Anwesenden etwas
vermisste. Jeder wurde so eingehend in-
formiert, dass beim anschlieBenden Im-
biss nicht allzu viel Diskussionsstoff
librig blieb, weshalb sich die Runde dann
auch recht schnell aufléste. Dies mag
zum einen an der fortgeschrittenen Zeit
gelegen haben, zum anderen sicher auch
anden nichtidealen Verkehrsverhaltnis-
sen.DieVeranstaltung war jedenfalls du-
Berst informativ und didaktisch gut auf-
gebaut, stelltalsodurchauseinen wiirdi-
gen Abschluss der langen Reihe von Ver-
anstaltungen dar. Es bleibt zu hoffen,
dass C. Hafner sich im néchsten Jahr er-
neut auf groBe Tour durch Deutschland
begibt, um dem wachsenden Kreis der
implantologisch tdtigenZahnarzte einen
neuen Horizont zu erdffnen.
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Referent Marcel Liedtke (rechts) bei einer Prasentation der Software.
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Dentale Kunst
erfreut die Fachwelt

| Redaktion

SeitnunmehreinemJahrkdnnen Zahnarzte und Dentaltechniker das Ambiente ihrer Praxen und
Labore mit den farbenfrohen Kunstwerken aus der dentalArt collection von Uwe Dressler und
Stefan Lukoschus aufwerten. Wir haben bei den Machern nachgefragt, wie die Sache ins Rollen
kam und wohin die Entwicklung gehen wird.

Die Bilder sind als hochwertige Injektdrucke auf Leinwand in Formaten bis 1,20 m konzipiert. SondergréBen sind auch kein Problem. - dentalArt - In farblicher Ubereinstimmung
mit dem Praxisdesign.

Herr Dressler, Sie sind der Kiinstler, der
die dentalen Bilder entworfen hat. Wie
kamen Sie auf diese Idee?

U.D.: Die Idee entstand schon beim ers-
ten Fotoauftrag in Zusammenarbeit mit
Herrn Lukoschus. Es ging um die
Dokumentation einer umfangreichen
Zahnrestauration in Vollkeramik. Dabei
regte mich die Vielfalt der Formen und
Strukturen an, mit den dokumentari-
schen Fotos zu spielen. Mit einem Bild-
bearbeitungsprogramm nutzte ich das
Fotomaterial fiir komplexe Montagen
und Abstraktionen. Aufgrund dergelun-
genen Resultate kam Herrn Lukoschus
der Gedanke, die Bilder in Fachkreisen
anzubieten.

Herr Lukoschus, Sie sind Zahntechniker
mit einem eigenen Labor in Ménchen-
gladbach und die treibende Kraft, wenn

esdarum geht, die dentalen Kunstwerke
einem breiten Publikum vorzustellen.

S.L.: Ja, es hat sich gezeigt, dass wir zu-
sammen einigesaufdie Beine stellen kon-
nen. Da Herr Dressler, wie viele andere
Kiinstler, sich lieber auf das Entwickeln
neuer Kunstwerke konzentriert, nutze ich
meine Kontakte, um die Bilder vorzustel-
len.Wenn wir nun zuriickblicken, kénnen
wirbehaupten, dass wirals Duo etwas ge-
schafft haben, was man allein in der kur-
zen Zeit nicht hatte schaffen kdnnen. Zur
erstmaligen Teilnahme an der diesjahri-
gen IDS hatten wir uns erst vier Wochen
vor Messebeginn entschlossen. Es folgten
turbulente Zeiten, in denen wir den Mes-
sestand planten, die Bilder, Prospekte und
anderes Werbematerial produzierten. Die
Begeisterung der Messestandbesucher
bestédtigte unsere Erwartungen voll und
ganz. So etwas war ja bis dato noch nicht

dagewesen und die meisten Besucher
waren zundchst erstmal perplex, da sie
mit solchen Bildern nicht gerechnet hat-
ten. Wir haben etwas vollig Neues entwi-
ckelt. Als Kunstliebhaber und Kenner der
Zahntechnikwelthatteichimmeranspre-
chende Kunst fiir Praxis und Labor ver-
misst. Da hatsich fiiruns eine Nische auf-
getan und wir sind zuversichtlich, dass
sichdentalArt productionsaufdem Markt
etablieren wird. Die Entwicklung hat uns
viel Zeit und Geld gekostet, Kreativitdt
schiittelt man nicht einfach so aus dem
Armel, und so mussten wir viele Nacht-
schichteneinlegen,da mich besondersdie
Arbeitim eigenen Labor 100%ig fordert.

Haben sich Ihre Investitionen denn ge-
lohnt?

U.D.: Wir haben bis heute tiber 100 Bilder
verkauft und alle Investitionen wieder



reingeholt. Zudem haben wir durch den
Messeauftritt auch neue Kunden gewon-
nen, mit denen wir in anderen Bereichen
erfolgreichzusammenarbeiten. Die Bilder
erweisen sich als echter Tlrdffner und
Motor fiir weitere Geschéftsbeziehun-
gen. Fiir Fachverlage sind sie genauso at-
traktiv wie fiir den Dentaltechniker oder
Zahnarzt, der seine Qualitaten durch die
Dekorationseiner Raume mit unseren Bil-
dern zum Ausdruck bringt.

S.L.: Wir akquirieren gerade in Kuwait
und Katar, erstkiirzlich bekamen wir aus
Neuseeland eine Bestellung iber drei
Bilder. Inzwischen hingen sie in Oster-
reich, den Niederlanden, in Kasachstan,
den USA und natiirlich in Deutschland.
Das macht uns sehr zuversichtlich.
U.D.: Es motiviert mich natiirlich auch
dazu, neue Bildmotive zu entwickeln.
Inzwischen haben wir liber 70 Bildmo-
tive im Angebot, die wir in limitierter
Auflage anbieten. Den aktuellen Be-
stand kann man auf unserer Website
www.dental-art-productions.com ein-
sehen. Da gibt es inzwischen zwei Qua-
litatsstufen, und wir arbeiten auf aller-
hochstem Niveau. Ein renommierter
Labor- und Praxismébelhersteller hat
sogar einen Praxisschrank mit verschie-
denen Motiven von unsim Angebot.

Stefan Lukoschus (li.), Uwe Dressler
dentalArt productions GbR
Damaschkestralie 3

41517 Grevenbroich
Tel:02181/1627-17
Fax:02181/1627-19

E-Mail: info@dental-art-productions.com
www.dental-art-productions.com

kunstim labor |

Aurora - Ein Feuerwerk aus Farben und Formen.

dental toskana - So wird aus Z&hnen eine Traumlandschaft.

keep smiling — Der Eyecatcher fiir den Empfangsbereich.
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Kompakt-SchweiRgerat
Ergonomie (iberzeugt

Das preisgiinstige Kompakt-LaserschweiBgerat LaserStar T plus gewinnt durch Leistung, Aus-
stattung und die Mdglichkeit ermiidungsfreien Arbeitens direkt neben dem normalen Ar-
beitsplatz. Mit der integrierten Pulsformung in vier praxisgerechten Varianten ist die werk-
stoffbezogene Standardisierung anspruchsvoller Fligequalitdt einfach umsetzbar. Die
SchweiBenergie ist regelbar mit Impulszeit, Ladespannung und Fokuseinstellung. Bei der
werkstoff- und indikationsorientierten Planung der Fiigestelle wird der variable, im Bereich
0,3 bis 2,0 mm einstellbare Fokusbereich genutzt. Eine feste und eine zusatzliche, flexible Ar-
gon-Schutzgasdiise sorgen fiir oxidfreie, dauerhafte Fligeverbindungen. Zehn SchweiBpara-
meter-Satze sind vorprogrammiert und im Gerdtespeicher abgelegt. Sie kdnnen alle mit An-
gabeder Indikation durch eigene Einstellungen verandert und Giberschrieben werden. Fiir den
Anschluss einer externen Absaugung wie zum Beispiel BEGO-Ventus ist ein Anschlussstutzen
vorhanden. Der modulare Gerateaufbau mit integriertem Warmetauscher ermoglicht eine
kompakte Bauweise mitbeeindruckenden Starken alsTisch-und

Hochleistungsgerat. LaserStar T plus ist in die

-

meisten Laboreinrichtungen leichtintegrier-
bar und erfiillt simtliche Anforderungen
hinsichtlich zahntechnischer SchweiBauf-
gaben in gehobener Qualitat. Und das De-
sign des LaserStar T plusist ein garantierter
Blickfang fiir Mitarbeiter und Kunden.

BEGO Bremer Goldschlédgerei

Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Technologiepark Universitat
Wilhelm-Herbst-Str. 1, 28359 Bremen
E-Mail: info@bego.com, www.bego.com

Uberpresskeramik

Erstes One Body-Konzept

Einfach, asthetisch und wirtschaftlich:,,Malen nach Zahlen" mit Keramiklasuren! Das auf der IDS
2007 prasentierte GC Initial 1Q - One Body-Konzept ist die perfekte Antwort auf viele aktuelle
Fragen im Labor. Denn mit der neuen, kompromisslos einfach anzuwendenden Uberpresstechnik
und den einzigartigen dreidimensionalen Keramiklasuren erhalt der Zahntechniker bei perfekter
Asthetik garantiert mehr Wertschdpfung bei der Ar-

beit, ganz ohne Schichten! So ist die neue —~ f

. 4
Uberpresskeramik fiir Metall- AL
P ) 7.3 Y |
und Zirkongeriiste von GC EU- o n
ROPE extrem zeitsparend im n“&kv <2
L. & - -
Handlingund dankdeshochgra- — -3 >4

digen Feldspatanteils auch be- g
eindruckend dsthetisch. Dasheift: t
Opakizieren - Modellieren - Ein-

betten - Pressen - fertig! GCInitial IQ - Press-over-Metal und Press-over-Zircon sind zwei press-
bare Keramiksysteme auf einer auBergewdhnlich hohen Feldspatbasis, die dadurch unvergleich-
lich vitale Restaurationen ermdglichen. Die erstmals vorgemischten, opaleszierenden Effekt-
pellets und die neu konzipierten Lasuren tragen zusétzlich zu einer internen Lichtdynamik und
einem natiirlichen Glanz bei. So liefert das neue GC Initial IQ - One Body-Konzept eine hervorra-

gende Asthetik und eine individuelle Farbgebung in nur einem einzigen Arbeitsschritt.

GC Germany GmbH, Paul-Gerhardt-Allee 50, 81245 Miinchen
E-Mail: info@germany.gceurope.com, www.germany.gceurope.com

Luftturbine
Handstiicke noch
besser

NSK Europe hat die wassergekiihlte Luft-
turbine PRESTO AQUA Il weiterentwickelt.
Das hochprézise PRESTO AQUA Il hat zwei
verschiedene Kiihlsysteme und eignet sich
so hervorragend zum exakten Schleifen
und Finieren von Keramik und Zirkon. Sein
Wasserkiihlungssystem verringert die Hit-
zebildung auf dem bearbeiteten Material
und beugt somit der Absplitterung heiBer
Partikel vor. Das Kiihlwasser ldsst sich zu
Tropfchen oder feinem Aerosol umschal-
ten. Der einzigartige Staubschutzmecha-
nismus verhindert das Eindringen von
Riickstdnden in das Handstiick, wodurch
die Lebensdauer der Turbine erhdht wird.
Zudem hat der Schleifstaub eine geringe
Streuung und bleibt damit im Arbeitsbe-
reich. PRESTO AQUA Il ist vollig schmie-
rungsfrei, eine Eigenschaft, die nicht nur
den Werkstoff vor Olbeschmutzung be-
wahrt, sondern auch eine saubere Arbeits-
umgebung unterstitzt und nicht zuletzt
den Arbeitsalltag des Zahntechnikers we-
sentlich angenehmer macht. Das
Handstlick ist drehbar und erlaubt ei-
neneinfachen Werkzeugwechsel. Esar-
beitet zudem gerduscharm und vibra-
tionsfrei. Auch der Ein- und Ausbau des
Wasserbehalters ist schnell und unkompli-
ziert moglich. Das PRESTO AQUA I1-System
besteht aus dem PRESTO AQUA II-Gerat,
der Kupplung QD-J B3, einem FuBschalter,
dem Handstilick und zwei Luftschlduchen.

NSK Europe GmbH
Westerbachstral3e 58

60489 Frankfurt am Main
E-Mail: info@nsk-europe.de
www.nsk-europe.de

Diese Beitrdge basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.



Metallkeramik

~Die Legende lebt!"”

Die Flut der Neuheiten triibt so manches Mal
den Blick fiir die ,Klassiker”, mit denen Tag fiir
Tag zur Zufriedenheit vieler Kunden gearbei-
tet wird. Bei Aufbrennkeramiken ist dies si-
cher die legendaranmutende Carat-Keramik:
Nach dem Verkauf dieser Keramikserie von
DENTSPLY DeTrey an Hager & Werken, Duis-
burg, kann man nun sagen: ,Die Legende
lebt!" Eswird Wert gelegt auf einen moglichst
optimalen Kundendienst. ,Gerade bei Carat
war es uns wichtig, die Lieferfahigkeit des
Produktes zu verbessern - die Produktqualitat
istsowiesoimmer gelobt worden",so Andreas
Huber, Geschaftsfiihrer von Hager & Werken.

Carat ist eine aus Feldspat gewonnene Natur-

keramik und bietet ein ausgereiftes Farbsorti-
ment an. Die Farben sind optimal abgestimmt,
um patientenindividuelle Merkmale am Zahn
nachstellen zu kénnen. Das sorgfaltig ausge-
suchte Angebot an eingefarbten Color- und
Schmelzmassen sowie Opakdentinen ermdg-
licht es, den keramischen Restaurationen Tie-
fenwirkung und Transparenz zu verleihen. Die
Schultermassen lassen eine dsthetische und
anspruchsvolle Umsetzung der Arbeit zu. Carat
ist auch gut mit Nichtedelmetall-Aufbrennle-
gierungen (NEM) zu verarbeiten. Der Warme-
ausdehnungskoeffizient (WAK) liegt im ib-
lichen Bereich von 13,8 bis 15,2 x 10-¢/K. ZTM
Ana Martin, Carat-Spezialistin und Demons-
tratorin fiir das Sortiment, kann bestatigen,
dass Carat mit dem Pastenopaker Biopaque
wirklich ein unschlagbares Duo bildet. ,Der
Klassiker Carat ist genauso einzigartig wie die
Natur, aus der er stammt”, findet sie.

Hager & Werken GmbH & Co. KG
Postfach 10 06 54, 47006 Duisburg
E-Mail: info@hagerwerken.de
www.hagerwerken.de

herstellerinformationen

Fertigungsservice

NEM passgenau und exzellent dicht

NEM ist eine Realitdt - mit Compartis von DeguDent ist sie optimal zu meistern. Der La-
serscanner Cercon eye hatsichim Zusammenspiel mit der Software Cercon art zunachst fiir
das CAD/CAM-Design von Zirkonoxid-Restaurationen als besonders intuitives zahntechni-
sches Werkzeug erwiesen. Heute lassen sich die virtuell konstruierten Kronen optional auch
in Titan umsetzen - einfach tGber den DeguDent-Fertigungsservice Compartis. Neuerdings
bietet er als dritte Alternative Nichtedelmetalle an. Die Anteile der wesentlichen protheti-
schen Werkstoffe im Dentalmarkt haben sich in den vergangenen Jahren deutlich verscho-
ben. Trotz der bekannten Vorteile von Edelmetall werden dennoch circa 35 Prozent aller
Zahneinheiten aus Nichtedelmetall hergestellt. Mit diesem Anteil stellt NEM eine GroBe
dar, an der viele Labore nicht vorbeikommen, auch wenn die Verarbeitung dieser Materia-
lien aus gleich mehreren Griinden im Allgemeinen eher unbeliebt ist. So weisen die markt-
gangigen Chrom-Kobalt-Legierungen im Vergleich zu Edelmetall eine geringere Korro-
sionsbestandigkeit und eine gréBere Gefahr fiir Poren- und Lunkerbildung bei der Verarbei-
tung im Gussverfahren auf. Zudem fiihren nachtréagliche Feinarbeiten zu einem hohen
WerkzeugverschleiB und gelten wegen des Anfalls von Metallspdnen insgesamt als
.schmutzige Angelegenheit”. Diese Nachteile lassen sich jetzt vermeiden, wenn Dentalla-
bore ihrevirtuell erstellte Kronen- oder bis zu 14-gliedrige Briickenkonstruktion liber Com-
partis, den Fertigungsservice von DeguDent, herstellen lassen. Dazu wird derentsprechende
digitale Datensatz einfach per Datenferniibertragung nach Hanau gesendet, und das fer-
tige Gerlist kommt retour. Das Verblenden erfolgt wie gehabt im Labor, wobei insbesondere
mitder hoch schmelzenden Verblendkeramik Duceram Kiss und dem Duceram Kiss NE-Bon-
der ein sicherer Haftverbund erreicht wird. Alternativ kann auch mit StarLight Ceram ver-
blendet werden.

Die ausgezeichneten Eigenschaften der Chrom-Kobalt-Geriiste beruhen auf der Herstellung
im hochmodernen SLM-Verfahren (,Selective Laser Melting"). Dabei kommen eine paten-
tierte Belichtungsstrategie und eine eigens entwickelte Legierung zur Anwendung. Das Er-
gebnissind spannungsfreie Geriiste; sie erfordern keinen nachtréglichen Oxidbrand und wei-
sen Festigkeiten, Verzugsstabilitditen und Korrosionsbestandigkeiten auf, die weder beim
NEM-Guss noch beim klassischen Lasersintern erreicht werden. Nicht zuletzt Giberzeugt ihr
Preis-Leistungs-Verhaltnis. Zusatzliche Syn-

R |

ergien realisiert das Labor, indem es Cercon
eye/Cercon art auBerdem fiir hochwertige
Zirkonoxidrestaurationen einsetzt und zu-
satzlich fiir Titanarbeiten. Sie weisen nach
wie vor gegeniiber NEM eine bessere Biover-
traglichkeit und einen hoheren Tragekomfort
auf und sollten daher stets in Betracht gezo-
gen werden, wenn zum Beispiel aus Kosten-
griinden ZrO, und Edelmetall nicht infrage
kommen.

DeguDent GmbH, Thomas Miiller, Postfach 13 64, 63403 Hanau
E-Mail: thomas.mueller@degudent.de, www.degudent.de

Diese Beitrage basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Abrichtblocke fiir die Fréstechnik
Langere Haltbarkeit von Polierern

Mit den neuen Abrichtblocken 150.461M und
150.461F im Set 4446 von GEBR. BRASSELER/KOMET
lassen sich sowohl dickere als auch extra schlanke Po-
lierer mit unterschiedlichen Winkeln ohne Prézisions-
verlust pflegen. Wahrend die mittlere Kdrnung ein gro-
besAbrichten desgewiinschten Winkelsbewirkt, dient
die feine Kérnung zur Glattung der Oberflachen, zum
minimalen Abziehen oder Auffrischen des Polierers.
Die Blécke bestehen aus diamantiertem Edelstahl und
verfligen tber jeweils flinf Fldchen, mit denen die Po-
liererauf0°, 1°,2°,4° und 6° abgerichtet werden kdn-
nen. Die Bearbeitung der Radien von abgerundeten
Frastechnik-Polierernerfolgtan der Oberseite der BI6-
cke mit einer speziellen Vorrichtung. Die Handhabung
der Blocke erklart sich von selbst: Unter jeder Fldche markiert eine Laserkennzeichnung den
jeweiligen Konuswinkel, der auf einen Blick zeigt, welche Fldche ben6tigt wird. Zusétzlich in-
formiert ein ISO-Farbpunkt liber die Art der Kérnung.

Dickere Polierer werden zundchst rotierend an der Oberseite des M-Blocks leicht hin- und her-
bewegt, um Radien herzustellen. Der gewiinschte Winkel entsteht anschlieBend durch krei-
sende Bewegungen mitder Mantelflache auf derentsprechenden diamantierten Schrage. Da-
nach folgtdas Glatten der Polierer-Oberflache mit dem feinen Abrichtblock. Esempfiehltsich,
ebenfalls mit dem Radius zu beginnen und dann die Mantelfldche mit dem passenden Konus-
winkel zu glatten. Mit inrem magnetisierbaren FuB3 stehen die Blocke sicher und rutschfest
auf dem Magnettisch des Frasgerédtes. Da der FuB3 abschraubbar ist, kénnen die Bldcke auch
auf anderen Fris- oder Ubungssockeln verwendet werden.

GEBR. BRASSELER GmbH & Co. KG
Trophagener Weg 25, 32657 Lemgo
E-Mail: info@brasseler.de, www.kometdental.de

Verblendsystem

Angebotserweiterung

Die Sendener Firma bredent GmbH & Co. KG
prasentiert mit visio.lign ab sofort ein Ver-
blendsystem, bestehend aus mehrschichtigen
Verblendschalen, Primer und Befestigungs-
Composite. Mit mehrschichtigen Asthetik-Verblendschalen in anatomischer Form- und
Schichtgestaltung erweitert bredent bestehende Verblendsysteme. Nach dsthetischem
Set up (veneer-up) erfolgt die sichere Ubertragung in die definitive Restauration unter
optimaler Ausnutzung der Platzverhéltnisse und Geriistgestaltung. Ob EM, NEM oder
metallfrei, das farblich abgestimmte Befestigungscomposite gewahrleistet einen dauer-
haften Verbund zu den existenten Verblendsystemen. Die industriell gefertigten Ver-
blendschalen aus einem speziellen PMMA-Composite Mix sind farbstabil

und plaqueresistent und fiir dauerhafte Verblendungen konzipiert. _;'/ \
-

Zundchst stehen acht Anterior-Designs in sechs Farben zur Verfiigung,

ab 2008 folgen weitere Designs und die fiir die Okklusalverblendung
vorgesehenen Seitenzahnverblendschalen. Weitere Informationen sind
auch im Internet www.visio-lign.com erhéltlich.

bredent GmbH & Co. KG, WeiBBenhorner Str. 2, 89250 Senden
E-Mail: info-lab@bredent.com, www.visio-lign.com

Modellierwachs
Tauschende
Echtheit

Renfert bietet mit GEO Snow-white zwei
neue Wachse, diedurchihre hochrealistische
Wirkung eine prothetisch perfekte Planung
erlauben. Die modellierten Wax-ups sind bei
normalem Licht kaum von konfektionierten
Zéhnen zu unterscheiden. Das ermdglicht
dem Patienten eine sehr reale Vorstellung
seines zukiinftigen Zahnersatzes.

Mit GEO Natural modellierte Wax-ups errei-
chen eine ganz neue Qualitdtsebene. Aufge-
tragen auf Situations- oder Meistermodel-
len entfaltet es schon in diinnen Schichten
hervorragende Eigenschaften. Transluzenz
und Dentinfarbung sorgen fiir eine natiirli-
che Wirkung, Metallgeriiste werden perfekt

abgedeckt.

GEO Snow-white Wachse werden in zwei Ar-
ten (opak und transparent) angeboten. Wei-
Bes oder zahnfarbenes Wachs wird auf Mo-
dellen im Artikulator eingesetzt, wobei das
opake Wachs besonders gut abdeckt. Auch
die Farbe des Wachses kommt der endgiilti-
gen Verblendung wesentlich ndher als die
konventioneller Modellierwachse. Mit dem
transparenten Wachs kdnnen punktuell
Highlights im Inzisalbereich gesetzt werden,
was das natiirliche Erscheinungsbild der
Zéhne noch verstarkt. Bei der Modellation
von Presskeramikrestaurationen ist es be-
sonders gut geeignet, da es riickstandslos
verbrennt. Kombiniert angewendet, lassen
sich mit GEO Snow-white und Natural die
besten Ergebnisse erzielen.

Renfert GmbH

Untere GieBwiesen 2
78247 Hilzingen

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

Diese Beitrdge basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.









