Digitalisierung mit Konzept
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Spezialisten ermoglichen
digitalen Workflow

fur Praxis und

apor

Auf der diesjahrigen IDS in Kdln ist die Digitalisierung erneut eines der dominierenden Themen fiir Aussteller
und Kunden. Die Hersteller prasentieren ihre neuesten Intraoralscanner und digitalen Réntgengeréte, innova-
tive Materialien, neue Maglichkeiten zur Implantat-Planung und die jiingsten technischen Entwicklungen

fiir die Fertigung von Zahnersatz.

Uwe Herzog/Langen, Johanna Léhr/Hamburg

M Werals Kunde den Einstiegin die Digi-
talisierung oder die Erweiterung des Ein-
satzes digitaler Gerate plant, wird sich
schwertun, einen Uberblick iiber das
breite Angebot zu bekommen. Bei der Di-
gitalisierung in Praxis oder Labor geht es
nicht nur um die Frage, welches Einzel-
produktden eigenen Wiinschenam ehes-
ten gerecht wird, sondern um sehr kom-

plexe Prozesse. Um die Einbindungin das
eigene Systemumfeld als auch die Anbin-
dung in die Systemumfelder der relevan-
ten Partner erfolgreich und entsprechend
dem spezifischen Bedarfeines Kunden zu
gestalten, ist fachliche Expertise notwen-
dig. Die Spezialisten des Fachhandels
bringen das uniiberschaubare Angebot
von Einzelprodukten in ein Konzept und

weisen dem Kunden einen Weg durch die
Vielfalt der Kolner Dentalschau.

Gut beraten auf
dem Datenhighway

Derdigitale Workflow zwischen Praxis
und Labor muss gut geplant und durch-
dacht sein. Unsere Spezialisten leisten
eine umfassende und systemiibergrei-
fende Beratung, die sich nichtnuranden
Anforderungen und Wiinschen der Kun-
den,sondernauchderjeweiligen Partner
orientiert. Die Kenntnisse der Spezialis-
ten im Bereich digitale Systeme gehen
weit iber die Grundlagen von digitalem
Datenaustausch und den aktuellen Pro-
dukten fiir Praxis und Labor hinaus. Ne-
ben detaillierten Informationen iiber die
verfiigbaren Technologien und die Mog-
lichkeiten der Digitalisierung fokussiert
das umfassende Beratungsangebot auf
die Zukunftsfahigkeit der Systeme und
aufdie Funktionalitat des kompletten di-
gitalen Workflows zwischen Praxis und
Labor. Der Fachhandel betreut Praxen
und Labore. Die Berater kennen also die
Anforderungen und die ,Knackpunkte*
auf beiden Seiten des digitalen Daten-
highways. Spezialisten der verschiede-
nen Teilbereiche—digitales Rontgenund
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DVT, digitale Abformung, digitales La-
bor, Implantologie —arbeiten Hand
in Hand und beraten von der
Planung iiber die Umsetzung

bis zur optimalen Anpas-
sung der Praxisabldufe.
Deshalb sind wir in der
Lage, die gesamte Pro-
zesskette darzustellen
und ihre Umsetzung
und Funktionalitat si-
cherzustellen. Dariiber
hinaus bekommen Kun-
den beim Fachhandel
alle Produkte aus einer
Hand, von Gerdten {iber
Materialien bis zur Hard-
und Software.

Individuelle
Bediirfnisse im Fokus

Der erste Schritt in der Beratung ei-
ner Zahnarztpraxis liegtin der Bestands-
aufnahme undder Definitionder Zielset-
zung: Was will der Kunde machen? Mit
wem —also mit welchem Labor—will der
Kunde zusammenarbeiten? In die wei-
tere Planung werden alle Betroffenen
miteinbezogen,etwadurcheinegemein-
same Besprechung mit dem Zahnarzt
und dem Fremdlabor. Insbesondere
wenn eine digitale Abformung genutzt
werden soll, also intraorale Scanner
eingefiihrt werden, muss die Planung
unter Beriicksichtigung der Interessen
und Vorgaben aller Beteiligten erfolgen.
Denn wenn die Systeme in Praxis und
Labor nicht kompatibel sind, miisste sich
derZahnarztim Zweifelsfalleinen neuen
Partnerfiirdie Fremdfertigungvon Zahn-
ersatz suchen.

Erst nach der Klarung der grundsétz-
lichen Vorgaben und Anforderungen
geht es im Beratungsgesprach um Pro-
dukte. Der Entscheidungsprozess fokus-
siertdarauf, dass die einzelnen Produkte
in der bestehenden und zukiinftig
geplanten Prozesskette funktionieren.
Sinnvoll ist es, mit Systemen zu starten,
die zukunftsfahig sind und auch dann
volle Kompatibilitat bieten, wenn spater
die Systeme erweitert oder ergénzt wer-
den. Wenn ein Kunde iiber den Kauf von
DVT-Technik in die Digitalisierung ein-
steigt, ist es wichtig zu hinterfragen, ob
die Technikin der Lage ist,auch kompati-
belz.B.mitdigitaler Abformungzuarbei-
ten, beispielsweise ob mit den Datensat-

zen Bohrschablonen fiir die Implantolo-
gie erstellt werden konnen oder ob das
DVT-SystemselbstinderLageist, digitale
Abdriicke zu erzeugen. Die digitale Be-
fundung mittels DVT bietet schon heute
weitreichende Maglichkeiten in Kombi-
nation mitdigitaler Abdrucknahme, etwa
durch das Einblenden von CAD/CAM-
Konstruktionen auf Basis intraoraler
Scans in DVT-Scans insbesondere in der
Implantologie, wodurch neue Chancen
fiirdie Asthetik eroffnetwerden—gerade
bei schwierigen Implantatsituationen.
Das Stichwort lautet hier ,prothetikge-
rechte Implantatplanung”. Dabei kann
die Prothetik direkt im 3-D-Rontgen ge-
plant werden, erst auf dieser Basis er-
folgt die endgiiltige Planung der Implan-
tate. Diese zukunftsweisende Anwen-
dung der digitalen Systeme ist nur mog-
lich, wenn alle Systeme miteinander
kompatibel sind. Dies sicherzustellen ist
FachgebietderSpezialistendesdentalen
Fachhandels.

Laborkompetenz
fordern und entwickeln

Die Beratungsleistung des Fachhan-
dels fiir Labore setzt andere Schwer-
punkte. Die Labore sind anderen Markt-
gegebenheiten ausgesetzt als Zahnarzt-
praxen. Sie sind Vorreiter der Digitalisie-
rung und missen unterschiedliche
Systeme weiterverarbeiten und bedie-
nen kdnnen, um einen breiten Kunden-

stamm zu halten und zu entwickeln. Hier
liegt auch der Fokus der Beratung von
Laboren durch den Fachhandel. Im
Gesprach wird zunachst der Sta-
tus erhoben: Welche Systeme
sind vorhanden, wie kompati-
bel sind diese? Wie kann der

Prozess der Digitalisierung

fiir Kunden im Detail ausse-

hen? Welche Systeme sind
hier geeignet? Fiir Labore
geht das Thema Digitalisie-
rung aber weit Gber tech-
nische Aspekte hinaus. Die
vorhandenen Systeme sind
einwichtigerAspektim Marke-
tinggegeniiberden Kunden. Der
Fachhandelunterstiitztdie Labore
aufdiesem Weg—auch hieristes ein
grofier Vorteil, dass die Spezialisten
beide Seiten kennen. Gemeinsam mit
dem Labor entwickeln wir Strategien,
wie die Kunden gezielt angesprochen
werden kdnnen und wie das Labor aus
den technischen Moglichkeiten Kunden-
bindungskonzepte entwickeln kann. Die
Maoglichkeiten sind hier vielféltig. Bei-
spielsweise konnen sich Labore umsatz-
bedingt an der Anschaffung von Geréten
des Zahnarztes beteiligen, indem sie Ge-
ratevom Fachhandelleasenunddiesean
Kunden vermieten. Ein sehr erfolgrei-
ches Mittel sind auch Informationsver-
anstaltungen, um die Moglichkeiten der
Digitalisierung und die Vorteile fiir die
Praxisinhaber vorstellen.

Die Spezialisten des Fachhandels sind
kompetente Ansprechpartner fiir alle
Fragen in Praxis und Labor. Die Beriick-
sichtigungdes Medizinproduktegesetzes
(MPG) versteht sich von selbst. Auch bei
Fragen der Wirtschaftlichkeit von Inves-
titionen und Abrechnungsthemen hilft
der Fachhandel weiter und bietet maR-
geschneiderte Leasing- und Finanzie-
rungsangebote.
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Henry Schein Dental
Deutschland GmbH
MonzastraBe 2a

63225 Langen

Tel. Praxis: 0800 1400044
Tel. Labor: 0800 1500055
E-Mail: info@henryschein.de
www.henryschein-dental.de

Wir freuen uns auf Ilhre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de
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