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Interview

Zahnaufhellung
Mmade in Germany

Schon Anfang der 90er Jahre etablierte sich das Thema Zahnaufhellung in den USA. Die Firma WHITE-
smile begann sich ebenfalls zu diesem Zeitpunkt darauf zu spezialisieren. lhre Produkte sind das Er-
gebnis eigener Entwicklung und werden in Deutschland hergestellt. Im Januar 2005 hat Benno Walter
die Geschéftsleitung des Unternehmens iitbernommen. Yvonne Strankmiiller sprach mit ihm iiber seine
Erfahrungen in der Vergangenheit, Zahnaufhellung an sich und iiber die Visionen fiir die Zukunft.

Benno Walter,
Inhaber und Geschafts-
flihrer von WHITEsmile.
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WHITEsmile zieht

im Aprilin neue Rdume
nach Birkenau

bei Weinheim um.
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WHITEsmile istseit1992 auf Zahnaufhellung spezi-
alisiert. Das sindimmerhin schon zwolf Jahre. Was hat
sichin dieser Zeit getan? Wohin geht der Trend in der
Zahnaufhellung?

Auf den ersten Messen in Deutschland wurde Zahn-
aufhellung beldchelt und als bedenklich angesehen.
Heuteist Zahnaufhellungalsfester Bestandteilderas-
thetischen Zahnheilkunde etabliert. AuRerdem gibt es
immer mehr frei verkdufliche Produkte mit verschie-
denstenAnwendungsformen.InderZahnarztpraxisist
die Home-Bleaching-Behandlungnach wie vor dieam
meisten angewendete Aufhellungsmethode —mit vie-
len Vorteilenfiir Patientund Praxis. Zusétzlich wird im-
mermehrPower-Bleachinginden Zahnarztpraxenein-
gesetzt.

Herr Walter, Sie haben vor kurzem die Geschafts-
fiihrung von WHITEsmile iibernommen. Erzdhlen Sie
etwas iiber Ihre Erfahrungen in der Dentalbranche
und lhr Verhaltnis zu weif3en Zdhnen.

In den letzten 13 Jahren war es mir durch verschie-
dene berufliche Stationen mdglich, eine Menge iiber
den Dentalmarkt, Zahnarzte, Zahntechniker und Be-
handlungsmethoden zu lernen. Bei ROEKO, Wieland-
Dentaltechnik und GC Europe arbeitete ich im Marke-
ting und lernte die Grundlagen im Materialbereich in
Zahnarztpraxisund Dentallaborkennen.Inden letzten
vier Jahren war ich als Marketingleiter bei Sirona fiir
den Bereich Rontgen zustandig. In dieser Zeit habe ich
mich viel mit Arbeitsablaufen und Praxisfiihrung be-
schaftigt.

Das Thema Zahnaufhellung begeistert mich schon
seit langer Zeit. Fiir den Zahnarzt geht es da um weit
mehralsnurumschoneweieZdhne:Hierkannerdem
Patienten Spaf} an der Leistung schaffen, die er er-
bringt. Jeder Patient, der sich mal fiir eine professio-
nelle Zahnaufhellung entschieden hat, wird bestati-
gen, dass ihn Leute darauf positiv angesprochen ha-
ben. Da bekommt man fiir seine Zdhne Komplimente,
diemansonstnie hort.Und dannistim Gesamtkonzept
von Prothetik und Zahnaufhellung auch das Keramik-
Inlay, das man statt einer Fiillung nimmt oder die Voll-
keramik fiir den Patienten plétzlich eine Investition,
die Spafd macht.

Sie sagten vorhin, es gabe einen starken Trend zu
frei verkauflichen Zahnaufhellern. Was bedeutet das
fiir die Zahnarzte?

Wenn man sich beim Einkaufen umsieht, entdeckt
man eine Fiille von Zahnaufhellungsprodukten oder
zumindest einer Menge von Mitteln, die das verspre-
chen.|edfterdas Themaweifie Zahne den Patientenim
taglichen Leben begegnet, desto mehr Chancen hat
man als Zahnarzt diese Leistung anzubieten. Viele Pa-
tienten vertrauen ihre Zahne eben nur einem Spezia-
listen an. Die Empfehlung des Zahnarztes stehtimmer
nochganzobenaufderListe,warumsich ein Patientfiir
eine Zahnaufhellung entscheidet. AuRerdem gibt es



