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Geroprothetik — eine
Disziplin im Wandel

Key Account Manager Zahne bei Heraeus Kulzer

Die Gesellschaft wird dlter, aus der Alterspyramide ist 1angst
eine Zwiebel geworden. Von dieser Entwicklung bleibt auch
die Dentalbranche nicht unberihrt: Der Bedarf an geropro-
thetischen Versorgungen wachst - und hat sich gleichzeitig
in den letzten Jahren grundlegend gewandelt. Stand Gero-
prothetik friiher fast zwangslaufig flir Totalprothese, so gilt
heute:Altist nichtgleich alt. Junggebliebene Senioren legen
viel Wert auf ihre Mundgesundheit und haben teilweise ei-
nen guten Restzahnbestand. Sie wollen Zahnersatz, der ih-
nen ihre natiirliche Ausstrahlung und Lebensqualitdt zu-
riickgibt. Die Lésung ist hier zunehmend implantatgetragen.
Aufderanderen Seite wichst in einer alternden Gesellschaft
natiirlich auch die Zahl pflegebeddirftiger Patienten, die ma-
nuell nicht mehr so geschickt sind. Sie brauchen heraus-
nehmbare Prothesen, die leichtzu reinigen sind. Kurzum: Das
individuelle Alter der Patienten riickt in den Fokus - und da-
mit die individuelle Versorgung.

Neue Lésungen im medizinischen, technologischen und ma-
teriellen Bereich erweitern hier bereits das Behandlungs-
spektrum. So profitieren Patienten heute beispielsweise von
kiinstlichen Zahnen mit glatten, gut zu reinigenden Mor-
phologien. Die stdndige Weiterentwicklung von Implanta-
ten, das ambulante Implantieren und die oft mdgliche So-
fortbelastung haben zudem dazu gefiihrt, dass der Anteil im-
plantatgetragener Hybridprothesen an der Geroprothetik
stetig wachst - jahrlich um etwa zehn Prozent.

Doch dem nicht genug: Um dem Anspruch alterer Patienten
an Funktion und Asthetik ihres Zahnersatzes zu geniigen,
empfiehlt sich liberdies der enge Austausch zwischen Zahn-
arzt und Zahntechniker. Eingespielte Behandlungsteams

verwirklichen gemeinsam optimale Versorgungsleistungen -
von der Planung bis zur Einprobe. Der Vorteil: |hre spezifi-
schen Kompetenzen ergdnzen sich. Der Zahnarzt ist oft der
erste Ansprechpartner der Patienten und kennt ihre indivi-
duellen Anforderungen, sei es hinsichtlich Hygienefahigkeit
oder dsthetischer Besonderheiten. Ergénzend dazu kenntder
Zahntechniker die morphologischen und materialtechni-
schen Anforderungen an die kiinstlichen Zdhne. So wirken in
der Hybrid- und Implantatprothetik beispielsweise ganz an-
dere Krdfte auf den Zahnersatzaals in der Totalprothetik. Hier
kann eine Beratung mit ,doppeltem Boden" also durchaus
vorteilhaft sein.

Klar ist: Die Geroprothetik ist eine Disziplin im Wandel - fiir
Zahndrzte und Zahntechniker ist sie sicherlich auch ein
Wachstumsfeld. Dafiir sorgt schon heute die Alterung der
Gesellschaft. Ich bin mirsicher:Sie wird in Zukunft mehr und
mehr gepragt sein durch interdisziplindre Zusammenarbeit
und Kommunikation zwischen Zahnarzt und Zahntechniker
- und das auf Augenhdhe.
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Grundlage fiir kluge Entscheidungen

Die Nachkalkulation im
Dentallabor

| Hans-Gerd Hebinck

Fiirdie meisten Laborflihrungen ist Kalkulation ein Buch mit sieben Siegeln. In der betrieblichen
Praxis wird Kalkulation hdufig gleichgesetzt mit der Anwendung von BEB- und BEL-Listen. Zu
einer aussagekraftigen Kalkulation gehdrt aber auch die Nachkalkulation von einzelnen Pro-
duktangeboten und Serviceleistungen. Nur mit fundiert ermittelten Zahlen lassen sich gute und
kluge Entscheidungen fallen.

Wofiir sind die Zahlen aus der

Nachkalkulation wichtig?

Die Zahlen aus der Nachkalkulation

unterstiitzen Sie als Geschéaftsfiihrer

eines Dentallabors dabei,

- Preise zu gestalten und sich aktivim
Wettbewerb zu positionieren,

- die Wirtschaftlichkeit zu berpriifen
und lhre Leistungsangebote zu ver-
bessern,

- weitere wesentliche Entscheidungen
zu treffen, genauer: Setzen wir zu-
kiinftig auf ,outsourcing”, ,Investie-
ren und selber machen” oder ,Weiter
konventionell fertigen"?

In den aktuellen Marktsituationen stel-

len alle drei Punkte wichtige Fiihrungs-

aufgaben dar und sind fiir das Meister-
labor tiberlebenswichtig.

Wie funktioniert die
Nachkalkulation in der Praxis?

Zu diesem Thema gibt es viele Meinun-
gen, Kalkulationsmodelle, Software-
programme und Schulungen. Fakt ist:
Ein Dentallabor ist aus betriebswirt-
schaftlicher Sicht extrem komplex
und nicht zu vergleichen mit anderen
Gewerken. Die betriebswirtschaftliche
Wirklichkeit Iasst sich ausschlieBlich
mit der sogenannten Deckungsbeitrags-
rechnung abbilden. Das hort sich kom-
pliziertan,istabervom Prinzip herrela-
tiv einfach. Fiir die Umsetzung brau-

-
7

chen Sie auch keine Softwarepro-
gramme. Excel istideal. In praktischen
Kalkulationsworkshops im Dentallabor
habe ich ebenfalls sehr gute Erfahrun-
gen gemacht mit der Entwicklung der
betrieblichen Kalkulation am Flipchart.
Das ist transparent und fiir Nicht-
BWLer gut nachvollziehbar.

Und so bauen Sie eine Nachkalkulation
auf:

Erster Schritt:

Errechnung des Stundensatzes

In unserem Beispiel geht es um einen
Techniker mit Bruttogehalt von 2.500,-
Euro. Auf das Bruttogehalt kommen
noch die Arbeitgeberanteile von lber-



schlagig 21 Prozent. Dies ergibt Perso-
nalkosten flirden Techniker von monat-
lich 3.025,- Euro.

Die durchschnittliche produktive Ar-
beitszeit des Technikers in diesem Bei-
spiel betrdgt Uberschldgig ermittelt
etwa 126 Stundenim Monat. Dabei wur-
den Urlaub, Krankheit, Fortbildungstage
und unproduktive Zeiten (Riist- und Ver-
teilzeiten) mit einkalkuliert. Sie sollten
diesen Wert jedoch individuell fiir Ihren
Betrieb Gberpriifen.

Der Stundensatz betragt somit

3.025,- Euro/126 Stunden

= 24,-Eurofje Stunde

oder 0,40 Euro je Minute.

Zweiter Schritt:

Berechnung der Kosten fiir die

Arbeitszeit fiir alle Arbeitsschritte

Schreiben Sie in einer Tabelle alle

Arbeitsschritte untereinander, die fiir

die Herstellung lhres zahntechnischen

Produktes ausgefiihrt werden, zum

Beispiel: eine Zirkonkrone vollverblen-

det, eine 3-gliedrige Briicke aus Zirkon

individuell gestaltet, eine NEM-Krone

Kasse oder eine monolithische Krone

einfach gestaltet. Notieren Sie zu je-

dem Arbeitsschritt

- die jeweilige Arbeitszeit,

- den Minutensatz und

- die Kosten fiir diesen Arbeitsschritt
als das Produkt von Arbeitszeit mal
Minutensatz.

Beispiel: Modellherstellung, 15 Minu-

ten Arbeitszeit x 0,40 Euro = 6,- Euro

DieArbeitsschritte ,Modellherstellung”
kosten Sie also 6,-Euro. Sie werden
bemerken, dassSiein deneinzelnen Ab-
teilungen die Kosten fiir Arbeitsschritte
unterschiedlich bemessen konnen. Hat
nicht der Techniker mit einem Lohn
von 2.500,- Euro die Modelle erstellt,
sondern eine glinstigere Aushilfe, dann
konnten die Kosten bei 3,- bis 4,- Euro
liegen. Auf diese Weise kdnnen Sie
leicht Ihre betriebliche Wirklichkeit ab-
bildenundverschiedene Arbeitsschritte
mit unterschiedlichen Technikerminu-
tensatzen bewerten.

Fiir kleinere Dentallabore, in denen der
Inhaber liberwiegend selber in der Pro-
duktion tétig ist, sollten Sie als Arbeits-
lohn einen kalkulatorischen Unterneh-
merlohn ansetzen. Dieser kalkulato-
rische Monatslohn liegt in der Regel

deutlich lber dem Lohn eines ange-
stellten Zahntechnikers. Je nach Preis-
gestaltung sind die Stiickdeckungsbei-
trage in diesen Betrieben eher kleiner.
Aufderanderen Seite fallen die librigen
Fixkosten auch niedriger aus als in
einem 20-Mann-Labor.

Ubernehmen Sie auf keinen Fall Stan-
dardzeiten aus anderen verdffentlich-
ten Tabellen, sondern machen Sie sich
die Miihe, die Zeiten in lhrem Betrieb
zu Uberpriifen. Ich empfehle eine vor-
sichtige Schdtzung. Die meisten Labor-
fiihrungen konnen das sehr gut. Von
der Genauigkeit reicht eine konserva-
tive Schatzung aus, das heiBt: immer
etwas Spielraum nach unten einrech-
nen, sich dabei aber auch nicht arm
rechnen. Bei einer Kalkulation missen
Sie immer wieder Ungenauigkeiten in
Kauf nehmen, weil eine prazise Ermitt-
lung nicht mit vertretbarem Aufwand
realisierbar ware. Dennoch lassen sich
auf diese Weise verwertbare Ergeb-
nisse erzielen.

Dritter Schritt:
Aufstellung der Staffel und
Aufsummierung aller Kosten
Fiir diesen Schritt werden nun alle
Kosten wie folgt aufsummiert:
Netto-Verkaufspreis
(bei Skontogew#hrung um den Skon-
tobetrag reduzieren)
Abziiglich Summe Kosten fiir alle
Arbeitsschritte
(Aufsummierung von Schritt 2)
Abziiglich Material
(fakturierbar und Verbrauchsmaterial)
Abziiglich Versandkosten
(Ist-Werte aus dem eigenen Labor)
= Deckungsbeitrag fiir die Arbeit

An dieser Stelle sind auch Variationen
moglich. Sie kdnnen beispielsweise
auch ohne Material kalkulieren. Dann
ist der Netto-Verkaufspreis der Preis fiir
die zahntechnische Leistung, und beim
Material ziehen Sie nur das Verbrauchs-
material (geschétzt) ab. Das hat den
Vorteil, dass Sie zusitzlich einen Uber-
blick dartiber bekommen, wie viel Sie
mit der origindren zahntechnischen
Leistungverdienenund wievielausdem
Handelsgeschaft mit Material.

Wihrend dieses Schrittes ergeben sich
weitere Fragen:Wie werden zugekaufte
Halbfertigteile beriicksichtigt oder der
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Einsatz einer CAD/CAM-Anlage? Wird
eine Arbeit beispielsweise im Labor
gescannt und in einem externen Fras-
zentrum gefrast, dann wird der Ein-
kaufspreis je Einheit des Fraszentrums
(einschlieBlich aller Versandkosten)
wie ein Arbeitsschritt in die Staffel auf-
genommen. Fiir die Berlicksichtigung
des Kapitaldienstes fiir die CAD/CAM-
Anlage oder fiir den Scanner empfehle
ich folgende Vorgehensweise: Ermit-
teln Sie den Kapitaldienst pro Jahr und
schitzen Sie die Einheiten, die durch-
schnittlich pro Jahr mit der Anlage
hergestellt werden. Durch einfache
Division erhalten Sie den Kapitaldienst
je Einheit. Diesen ziehen Sie vom De-
ckungsbeitrag nochmalsab, ebenso wie
die Fahrtkosten. Ubernehmen Sie fiir die
Fahrtkosten nichteinfach die Werte aus
BEB oder BEL, sondern berechnen Sie
die tatsdchlichen Kosten lhres Fuhr-
parks und die Kosten fiir Ihre Versand-
gange. Allgemein wird gesagt, dass die
Preise fiir die Versandkosten nicht kos-
tendeckend seien. Doch kaum jemand
rechnet das fiir sich nach. Wissen Sie,
welchen Wert lhr Service hat, den Sie
Tag fiir Tag fiir Inre Kunden und Patien-
ten erbringen?
Danach sieht Ihre Nachkalkulation wie
folgt aus:

Netto-Verkaufspreis

(bei Skontogewéhrung um den Skon-

tobetrag reduzieren)

Abziiglich Summe Kosten fiir alle

Arbeitsschritte

(Aufsummierung von Schritt 2)

Abziiglich Material

(fakturierbares Material und Ver-

brauchsmaterial)

Abziiglich Versandkosten

(Ist-Werte aus dem eigenen Labor)

= Deckungsbeitrag |

Abziiglich der Kosten fiir Scanner

oder CAD/CAM-Anlage

= Deckungsbeitrag Il

Den Deckungsbeitrag dieser Arbeit be-
notigen Sie, um die dbrigen fixen Kos-
ten (z. B. Raumkosten, Verwaltungskos-
ten) in lhrem Unternehmen zu decken.
Daher auch der Name ,Deckungs-
beitrag” Der Deckungsbeitrag fallt tat-
sachlich an. Er sagt klar aus: Ist die
Summe aller Deckungsbeitrage von
allen - in einem Monat hergestellten -
Arbeiten hoher als die Summe der Fix-

kosten, haben Sie die Gewinnschwelle
liberschritten.

Auswertung und Analyse: Das kon-
nen Sie mit Ilhren Zahlen machen!

1. Gestalten Sie lhre Preise
Selbstverstandlich sollte das Meister-
labor seine Mdoglichkeiten in der BEL
voll ausschopfen und diese auch in der
Abrechnung umsetzen. Fiir die Mehr-
zahl der Arbeiten sind jedoch auch pri-
vate Abrechnungspositionen notwen-
dig. Uber die Nachkalkulation erhalten
Sie beispielsweise Erkenntnisse darii-
ber, ob Sie nicht fiir das eine oder
andere Produkt eine psychologische
Preisgrenze ausnutzen konnen. Fiir den
Zahnarzt oder Patienten ist es ein
groBer gefiihlter Unterschied, ob eine
Arbeit 2.067,89 Euro kostet oder
1.987,- Euro. Diesen Effekt konnen
Sie Gibrigens auch fiir Preiserndhungen
nutzen.

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die
eigene Wirkungin tdglichen Verkaufs-
gesprachen. Wer weil3, wie seine eige-
nen Preise zustande kommen und wer
seine eigene Kostenstruktur kennt, der
agiert authentischer und selbstbe-
wusster. Ein ,Sorry, Herr Doktor, diese
Leistung hat ihren Wert und wir brau-
chen diesen Preis" wirkt glaubwiirdig
und liberzeugend. Interessantistdiese
Kenntnis auch in Kulanzfillen: Uber
die Deckungsbeitragsrechnung ken-
nen Sie lhre kurzfristige Preisunter-
grenze flir eine Arbeit. Wenn Sie schon
.groBziigig” sein wollen oder miissen,
dann nicht mit einem unguten Gefiihl
aus dem Bauch heraus, sondern auf
der Basis betriebswirtschaftlicher
Fakten.

2. Priifen Sie die Wirtschaftlichkeit und
verbessern Sie lhr Leistungsangebot

Wenden Sie die Nachkalkulation fiir
verschiedene Produkte inlhrem Dental-
labor an (wie Reparaturen, Kronen und
Briicken, Teleskoparbeiten) und werten
Sie anschlieBend lhre Frequenzlisten
aus. Auf diese Weise erfahren Sie, mit
welchen Arbeiten Sie Giber das Jahr ge-
sehen gutes Geld verdienen und welche
Bereiche eher kritisch sind. Ich habe die
Erfahrung gemacht, dass Dentallabore,
die diese Auswertungen erstellen, viel
aktiver in der Ausrichtung und Positio-

nierung ihres Labors sind und eher ins
Handeln kommen.

3.Analysieren Sie die Zahlen vor wich-
tigen Entscheidungen

.Outsourcing”, ,investieren und selber
machen” oder ,weiter konventionell
fertigen” - bei diesen wichtigen Ent-
scheidungen unterstiitzt Sie die Nach-
kalkulation mit wertvollen Daten. Uber
die Deckungsbeitragsrechnung kdnnen
die Alternativen aussagekraftig ver-
glichen werden. Sie brauchen sich nicht
nur auf Herstellerangaben verlassen
und sehen die konkreten Auswirkungen
auf Ihren Betrieb.

Fazit

Die Nachkalkulation mit Deckungsbei-
tragenisteine notwendige undsinnvolle
Ergdnzung zur Abrechnung nach BEL
und BEB. Die praktische Umsetzung ist
leicht erlernbar. In der Praxis hat sich
«Learning by Doing" bewahrt. Fiir die
ersten Schritte ist ein Kalkulations-
workshop unter Anleitung sinnvoll. Um
ein erstes solides Grundgeriist fiir Ihr
Dentallabor zu erstellen, sollten Sie
einen Tag Arbeitszeit investieren. Die
dabei analysierten Zahlen kdonnen Sie
als Grundlage fiir viele kluge Entschei-
dungen nutzen, die Sie fiir unterschied-
liche Zwecke treffen miissen.

=
=
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Damit der Umsatz im Dentallabor stimmt!

Gute Zahntechniker haben ...

| Oliver Schumacher

Mut, Beharrlichkeit und zielgerichtetes Handeln sind einige wichtige Antriebsmotoren fiir die
erfolgreiche Fiihrung eines Dentallabors. Oliver Schumacher, Trainer fiir Verkaufserfolge, gibt
hilfreiche Impulse, wie Sie als Laborinhaber systematisch Ihren Kundenstamm vergroBern kdnnen.

... Mut statt Angst!

Hemmungen im Verkaufsalltag sind das
Teuerste, was es gibt. Wahrend manch
ein Zahntechniker noch zégert, geht der
Mitbewerber einfach zum Zahnarzt,
kommt ins Gesprdch, berdt Patienten
und verkauft. Interessanterweise selbst
dann, wenn seine Leistungen im Ver-
gleich gar nicht unbedingt besser sind.
Letztlich kdnnen Zahnérzte nur mit den
Dentallabors zusammenarbeiten, wel-
chessie kennen. Viele Zahntechniker zei-
gen hier zu wenig Engagement, versu-
chen es vielleicht einmal lieb und nett
und geben dann auf. Doch kann ein Den-
tallabor wirklich ein gutes Angebot ha-
ben, wenn der Chef oder Mitarbeiter des
Labors es nur einmal versucht und dann
nie wieder bei dem Zahnarzt vorstellig
wird? Wiirden manche Zahntechniker
weniger dariiber nachdenken, sondern
einfach den Kontakt aufnehmen, wiren
viele deutlich erfolgreicher und mutiger.
Denn mutig wird, wer Mutiges tut!

... Beharrlichkeit

statt Gleichgiiltigkeit

Es ist vielleicht auf den ersten Blick
bequem, einen Verkaufsbezirk zu tiber-
nehmen und die dortigen Zahnarzte
nurzuverwalten. Uber die Jahre hinweg
andern sich aber auch die Kunden:
Manche Praxen werden groBer, andere
schlieBen. Darum ist es entscheidend,
stets dort zu sein, wo etwas ,geht".
Manchmal gehort es dazu, sich von ge-
wissen Kleinstkunden friiher oder spa-
ter zu trennen, wenn diese - weil sie
vielleicht mitvielen zusammenarbeiten
- nicht gemeinsam mit einem Labor
wachsen wollen. Aber auch Ausdauer
ist gefragt, insbesondere bei der An-
sprache und Gewinnung potenzieller
Kunden. Hier geht vielen vorschnell die
Puste aus-ahnlich wie beider Preisver-
handlung: Statt auf Augenhdhe seinen
Preis durchzusetzen, werden viel zu
schnell Rabatte gegeben, um kurzfristig
den Auftrag an Land zu ziehen.

... Zugdnglichkeit

statt Verschlossenheit

Welcher Zahntechniker denkt nicht
ungern an gewisse Zahnarzte, die sich
einfach nicht einmal unverbindlich mit
ihnen zusammensetzen wollen? Wer
kann sich nicht an Kontaktversuche
erinnern, wo er aus der Praxis schneller
raus war, als er reingekommen ist?
Zahntechniker wollen gerne, dass sich
Zahndrzte verandern und offen sind fiir
Neues. Aber wie offen sind Zahntech-
niker selbst flir Neues? Wer Menschen
offnen will, muss selbst offen sein: Da-
rumistlebenslangesLernen-geradeim

Kunde

Verkauf - unverzichtbar. Manchmal
reicht nur ein einziger Satz aus einem
Seminar, um endlich da weiter zu kom-
men, wo es bisher nicht gelang. Wenn
ein Zahntechniker sagt ,Ich kann ver-
kaufen - mir kann keiner etwas vorma-
chen!", dann arbeitet dieser im Idealfall
flir den Mitbewerber. Denn wer aufhort
besser zu werden - fachlich ebenso wie
im Verkauf - ist nicht mehr gut (genug).

... Ziele statt Willenlosigkeit

Zielzahlen spalten so manche Men-
schen - aber nur dann, wenn es nicht
ihre eigenen Ziele sind. Wer Zielzahlen
diktiert bekommt und hinter diesen
nicht steht, tut sich schwer mit deren
Realisierung. Andersherum sind Mit-
arbeiternirgendsso klar messbar wieim
Verkauf. Und kaum ein anderer Bereich
wirkt sich so entscheidend auf die
unternehmerische Zukunft des Dental-
labors aus. Es gibt aber auch die Mdg-
lichkeit, an groBen Zielen zu wachsen.



Denn mutig wird, wer Mutiges tut!

Vielesind hier viel zu bescheiden. Darum
diirfen Zahntechniker im Verkauf keine
.Kurzstreckenlaufer” sein, sondern ,Ma-
rathonlaufer". Sie diirfen anspruchsvolle
Ziele nicht als Angriff, sondern miissen
sie als Herausforderung sehen, die es zu
knacken gilt. Und so, wie jeder noch so
groBe Braten gegessen werden kann,
wenn die Stiickchen nur klein genug
sind, so kann auch ein Jahresziel ent-
sprechend runtergebrochen und in klei-
nen Etappen realisiert werden.

... Tugenden statt Wertelosigkeit

Gerade in der heutigen Zeit sind Werte
wie Verldsslichkeit und Ehrlichkeit
enorm wichtig. Doch gerade hier versa-
gen viele Zahntechniker. Statt einem

Zahnarzt/Patienten einmal von etwas
abzuraten, weil dieser davon nicht pro-
fitieren kann oder es bessere Alternati-
ven gibt, stimmen viele mit kurzfristiger
Denke dem Behandlungsplan zu. Auch
den Zahnarzt rechtzeitig zu informie-
ren, wenn etwas auBerplanmaBig lauft,
sollte selbstverstandlich sein. Und doch
hiillen sich viele Zahntechniker in die-
sem Moment in Schweigen, weil sie
hoffen, dass es der Patient vielleicht
nicht merkt. Vertrauensbriiche dieser
Art sind der Hauptgrund, warum Zahn-
arzte bestimmten Laboren die Zu-
sammenarbeit kiindigen. Sobald der
Zahntechniker jedoch nicht versucht,
seinem Geschaftspartner und dessen
Patienten ein X fiir ein U zu verkaufen,
ist die Basis fiir alle weiteren Geschéfte
und eine langfristige Beziehung herge-
stellt: Vertrauen.

... Spal statt Frust

Es geht nicht darum, dass man nur das
machen sollte, was einem Spal3 macht.
Unangenehme Aufgaben gehdren zu je-
der Tatigkeit einfach dazu. Wichtig aber
ist, dennoch weiter zu machen und Spaf3
amTunzuhaben.Zahntechnikeristeiner
derinteressantesten Berufe der Welt: Er
gibt einem die wertvolle Kombination
aus fachlicher Beratung - der mensch-
lichen Komponente - und handwerk-
licher Tatigkeit. Wo sonst gibt es so viel
ehrliches Feedback - ein strahlendes
Lacheln -im Sinne von sofortsichtbaren

Laboralltag | Wirtschaft

Ergebnissen? Freundet man sich als
Zahntechniker auch mit dem Verkaufs-
aspektan, kommtnoch ein entscheiden-
der Aspekt hinzu: Welche Tatigkeit gibt
es sonst, wo so viel einfach mal aus-
probiert werden kann-umvielleichtaus
einem Uberzeugten ,Ich werde nie ihr
Kunde!" liber Monate oder auch Jahre
hinweg ein ,Jetzt bin ich doch ihr Kunde
- und esist toll!" zu machen? Freude am
Tun ist die Basis, um langfristig am Ball
zu bleiben. Wer SpaB am Tun hat, sehnt
sich nicht nach dem Wochenende, son-
dern genieBt jeden Moment als Zahn-
techniker - und verkauft!

(] 2% | =]
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Kytdo (Die Kunst des BogenschielRens)

Wie man den geistigen Nebel
1m Labor auflost

| Hans J. Schmid

Ein japanischer Bogenschiitzenmeister wiirde seinen Bogen
nicht spannen, wenn das Ziel nicht in Sichtweite ist. Kyudd,
die Kunst des BogenschieBens, hat sich aus den Kriegskiins-
ten des japanischen Adels entwickelt. Vom vierten bis neun-
ten Jahrhundert hatten die engen Kontakte zwischen China
und Japan groBBen Einfluss auf das japanische Bogenschie-
Ben. Insbesondere der konfuzianische Glaube, der besagt,
dass eine Person durch das BogenschieBen ihren wahren
Charakter offenbare, spielte eine bedeutende Rolle. Labor-
besitzer und Unternehmer wiinschen sich andere oder sogar
bessere Ergebnisse und sind in diesem Punkt enorm ziel-
strebig. Nur oftmals streben sie zu viel und zielen zu wenig.

©{Sashkin
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dufig, wenn ich in einen Be-
Htrieb komme und die Mitar-
beiter frage, welche Ziele das

Unternehmen hat, bekomme ich als
Antwort ein deutliches ,Ahhhh" In
einem Unternehmen werden Ziele da-
durch erreicht, dass alle die Ziele ken-
nen, sonst herrscht nur Nebel in den
Kdpfen Ihrer Mitarbeiter. Und wo Nebel
ist kann kein Ziel erkannt werden. Die
ganze Motivation und Energie, die Sie
in den Pfeil (Mitarbeiter) stecken, ver-
schwindet ohne Treffer (Ergebnisse) im
Nebel. Je genauer und individueller das
Ziel fiirden Einzelnen beschrieben wird,
umso schneller |6st sich der Nebel auf
und das Ziel wird sichtbar. Erst jetzt ist
ein zielgerichtetes Handeln mdglich.
FeedbackandasTeamist wichtig, damit
manweiB3, wie weitder Bogen schon ge-
spanntist. Bleibtdasaus, libertrdgt sich
die Spannung des Bogens nicht auf die

Pfeile (Mitarbeiter). Eine exakte Ent-
fernungsangabe wird fiir die genaue
Bogenspannweite bendtigt, um das Ziel
zu treffen.

Sind Sie die einzige Person in einem
Unternehmen, spielt sich dieser Ablauf
ohne Kommunikation ab - rein mental
in [nrem Kdrper. Wollen Sie, als Unter-
nehmer mit einem Team, einen Bogen
spannenundeinZiel treffen, bendtigen
Sie Kommunikation als Ubermittlungs-
instrument und Feedback als Moti-
vator. Wer beim Planen versagt, plant
sein Versagen. Aus meiner Sicht sind
Unternehmensziele ,sechsy”. Diese
sechs Schritte sollten Sie beachten,
damit sich der Nebel im Unternehmen
lichtet.

Schritt 1 = Denken
Man muss das Ziel denken kdnnen! Das
bedeutet, Ziele missen fiir Sie und Ihr

Team vorstellbar sein. Als Beispiel neh-
men Sie eine sportliche Leistung, die Sie
mit 20 Jahren geschafft haben. Im
Hochsprung habe ich damals 1,50 Me-
terbei einem Bundeswettbewerb ge-
schafft. Jetzt, nach vielen Jahren ohne
Ubung, ist man nicht mehr bei dieser
Héhe. Wenn man Ihnen jetzt vorgibt, in
einem JahriiberzweiMeterzuspringen,
werden Sie das fiir sich als Ding der
Unmdglichkeit abtun. ,Ich habe damals
1,50 Meter libersprungen, da sind zwei
Meter undenkbar. Das kann ich mir
nicht vorstellen.” Wenn lhr Unter-
bewusstsein nicht den Hauch einer
Chance sieht, wird es zwar Einsatz
zeigen, aber das Ergebnis wird sicher
kein Erfolg. Sie werden nach auBen hin
sicherlich motiviert wirken, doch Ihr
Geist wird Ihre Ressourcen fiir andere
Dinge schonen. Ob Sie wollen oder
nicht. Selbstschutz ist ein sehr starkes



Programm, das man nicht mit einem
Gedanken oder einem Zielwunsch ein-
fach abschalten kann.

Kurz gesagt: Sie miissen sich ein Ziel

ten wir einmal den Privatbereich. Sie
nehmen sich am Anfang des Jahres vor,
mehr Sport treiben zu wollen. Das Jahr
ist zu Ende, Sie reflektieren und Sie
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schonreden. Sie haben immer recht,
wenn nichts geschrieben wurde - dann
sorgt die nachtrédgliche Reflektion im-
mer dafiir, dass lhr Unterbewusstsein

vorstellen kdnnen, Sie miissen es den-  sagen:,War ja genauso wie im Jahrda-  recht hat.

ken konnen. Es darf zwar groB und  vor, es kam immer was dazwischen. Ich

machtig sein, aber nicht libermdchtig,  hab genauso viel Sport getrieben wie in

denn Sie brauchen die Unterstlitzung  den Jahren davor.” Und jetzt passiert Meine Ziele:

eine schone Sache im Unterbewusst-
sein. lhr Gehirn sorgt dafiir, dass Sie im-
mer recht haben. Und so wird in lhrem 7
Unterbewusstsein suggeriert, naja, das
war ja nur mal so gedacht. Das war gar
nicht so ein fester Vorsatz. Damit spre-
chen Sie sich frei. Deswegen kdonnen
Sie Ziele nur dann erreichen, wenn sie
niedergeschrieben sind. In der Psycho-

Ihres Unterbewusstseins. Und das ist
ein schwer beeinflussbarer Prozess der
Entscheidung. Wenn Sie das nicht kon-
nen, werden Sie auch nie die Moti-
vation bekommen, etwas dafiir zu tun.
Vergessen Sie also Wiinsche wie ,Ich
verdreifache meinen Umsatzinkiirzes-
ter Zeit" - das funktioniert nurin lhren
Traumen.

ook N

»80% ist mental, der Rest gehtim Kopf." (Boris Becker)

Schritt 2 - Schreiben

Sie miissen das Ziel niederschreiben.
Wenn SieeinZiel nichtniederschreiben,
kann das auch nichts werden. Betrach-

logie spricht man von ,einem Vertrag
mit sich selbst machen”. Wenn Sie es
niederschreiben, haben Sie es ,schwarz
auf weiB". So kdnnen Sie es sich nicht
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Schritt 3 - Mitteilen

Es gibt Unternehmer, die agieren wie
Friedhofsverwalter. Sie haben eine
Menge Leute unter sich, aber mit kei-
nem wird gesprochen. Sie miissen Ziele
richtig kommunizieren. Wenn Sie es

ANZEIGE
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Ziele ohne Zeitangabe sind sinnlos.

Ganz wichtig, Sie brauchen eine genaue Definition.

Sie brauchen eine Zeit.

-

niemandem erzdhlen, muss man ein
Ziel auch nicht erreichen. Ohne Auf-
stellen einer Zielscheibe macht das
Spannen des Bogens keinen Sinn. Wir
Menschen leben nach dem Bequem-
lichkeitsprinzip ,Das hat mirkeiner ge-
sagt"”. Zu erleben ist das, wenn man in
ein Unternehmen geht und das Team
fragt: ,Was haben Sie in diesem Jahr
vor, was wollen Sie in diesem Jahr er-
reichen, welche Ziele haben Sie?" Die
Antwort ist hdufig, dass ich dann in
ein fragendes Gesicht mit leicht ge6ff-
netem Mund schaue. Es ist ganz wich-
tig, dass Sie dem Team lhre Ziele kom-
munizieren. Ich war vor einiger Zeit in
einem Dentalunternehmen. Dort gab
es einen Zielplan, auf dem stand: ,Un-
sere Ziele: Jahresumsatz ... € Vorgaben
fiir jeden Monat, und daneben wird
zeitnah nach den Monaten das Ergeb-
nis mit + und - sowie das Gesamter-
gebnis in € und % eingetragen.” Das
sind Ziele, die werden kommuniziert.
Da weiB jeder Mitarbeiter Bescheid
und lebt die Laborziele mit. Sie sorgen

dafiir, dass es personlich genommen
wird, wenn sich die Zahlen nach oben
oder unten bewegen. Binden Sie lhr
Team ein. Offenheit ist eine Art der
Motivation von lhnen, die sich auf lhr
Team ubertragt. Kommunikation ist
die Verpackung einer Information. Ein
Geschenk ohne Verpackung ist uninte-
ressant.Informationvon Hand zu Hand
weiterzugeben bedeutet, je schoner
die Verpackung, umso lieber wird sie
angenommen.

Schritt 4 - Ein Bild wirkt besser als

tausend Worte

Ziele miissen visualisiert werden. Es ist
ganz geschickt, wenn Sie dafiir sorgen,
dass sie jeder jeden Tag sehen kann.
Das heiBt nicht, dass er sie jeden Tag
beachten wird, aber sie werden im
Unterbewusstsein verarbeitet. Aus
meiner Sicht ist der ideale Platz neben
dem Tiirgriff an der Wand im Sozialbe-
reich — der Bereich, der Fremden ver-
borgen bleibt. Dort sollte ein Zettel
hdngen mit der Aufschrift ,Unsere



Ziele" Idealerweise in Augenhdhe der Mitarbeiter, nichtin
Ihrer Augenhdhe. Das ist manchmal ganz relevant. Jetzt
passiert Folgendes: Jeder Ihrer Mitarbeiter gehtan diesem
Zettel vorbei und sieht ihn taglich. Nach 14 Tagen weil3 er
nicht mehr wo der Zettel ist und was darauf steht. Aktiv
wird er nicht mehr betrachtet, er fallt aus dem Aufmerk-
samkeitsraster heraus. Doch die Augen sehen ihn trotz-
dem. Das Unterbewusstsein verarbeitet die Information
auf dem Zettel, ohne es ins Bewusstsein zu schieben. So
programmieren Sie lhre Mitarbeiter auf lhre Ziele und
auch fiir Sie wird es ein Bediirfnis, die Ziele zu erreichen.
Bogenmeister erzdhlen von einem Phianomen, das immer
eintritt, wenn man lange genug das Ziel visiert. Man kann
die Augen schlieBen und sieht das Ziel trotzdem. Ein klei-
ner Test: Nennen oder denken Sie an eine Firma, die Pa-
piertaschentlicher herstellt; eine koffeinhaltige Limo-
nade; Freude am Fahren; das verleiht Fliigel; Vorsprung
durch Technik ... Ich sehe, Sie lesen Zeitschriften und
schauen TV. Auch wennSiedie Werbung liberbldttern oder
wegschalten, lhre Augen sehen es und es wird im Unter-
bewusstsein verarbeitet, sonst wiissten Sie nicht die Ant-
worten (Tempo, Coca Cola, BMW, Red Bull, Audi). Das
nenne ich neuro-visualisierende Programmierung (NVP).
Nutzen Sie diesen Effekt flir Ihr Unternehmen - steter
Tropfen hohlt den Stein.

Schritt 5 - Zeit

Ganz wichtig, Sie brauchen eine genaue Definition. Sie
brauchen eine Zeit. Ziele ohne Zeitangabe sind sinnlos.
Wenn lhr Ziel ist, die flinf Implantatarbeiten aus diesem
Quartal um das 20-fache zu steigern, dann kann ich Ihnen
sagen, wie lange Sie noch arbeiten missen, bis das Ziel er-
reicht ist, ndmlich fiinf Jahre. Sie miissen einen genau de-
finierten Zeitraum vorgeben, indem das Ergebnis realisiert
werden soll. Als sehr angenehm hat sich ein Zeitraum von
einem Jahr herausgestellt. Uberschaubar und in Anleh-
nung an das Kalenderjahr sehr zu empfehlen. Ohne einen
Zeitraum wartet man einfach ab, bissich die Ziele von ,al-
lein" einstellen. Es wird dem Zufall Giberlassen. Wichtig fiir
Ziele ist es, sie ein bis zwei Monate vor dem Zeitraum zu
kommunizieren, damit alle im Team sich vorbereiten kdn-
nen. Jeder Schiitze will einmal ins Schwarze treffen, aber
erst der Vorsatz, das bei jedem Training einmal zu errei-
chen, macht Verbindlichkeit.

Schritt 6 — Die Zahl

Sie brauchen eine Zahl. Wenn Sie keine Zahl haben, um ein
Ziel zu erreichen, dann passiert nichts. ,Ich méchte mehr
Inlays herstellen. Wie viel mehr Inlays? - das ist die Frage.
Oder: ,Ich will mehr Implantate.” Oder: ,Ich will weniger
Wiederholungen ... Ich will die Zufriedenheit verdndern.”
Auch das wird nicht passieren, wenn Sie keine Zahl haben.
.Konkretisieren" heiBt das Zauberwort. Ohne messbare
GroBe entstehen keine Verbesserungen. Festlegen heiB3t
Entscheidungen treffen. Jetzt kann der Bogen gespannt
und das Ziel visiert werden. Beispiele: ,In der Rechnungs-
erstellung will ich es erreichen, dass wir von 3 9% Fehlern
pro Monat auf 2% kommen. Im Bereich von ZE- An-
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~Konkretisieren” heil3t das Zauberwort.

Ohne messbare GroBe entstehen keine Verbesserungen.

Festlegen heil3t Entscheidungen treffen.

Jetzt kann der Bogen gespannt und das Ziel visiert werden.
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geboten will ich nach vier Monaten
750%realisierthaben. 24 Stunden nach
Arbeitseingang endet stillschweigend
die Madglichkeit, den vorgegebenen
Termin zu verschieben. Bei den Zahn-
arzt-Feedbackzetteln will ich bei ,zu
hoch (eingeschliffen)' unter 5% kom-
men, im Punkt Zufriedenheit wollen
wir 1,7 erreichen. Ich will bei Repara-
turen spidtestens nach einer Stunde
eine Zusicherung des Technikers, dass
die Arbeit plinktlich fertig ist." Dann
haben Sie ein Ziel, Sie haben etwas vor-
gegeben. Kommen Sie auf den Punkt.
Ein MeisterdesKyuddschreitet, bevorer
seinen Bogen spannt, erstden Weg zum
Ziel ab. Dadurch kennt er die genaue
Zahl der Schritte zum Ziel. Jetzt erst
kann der Wunsch zu treffen umgesetzt
werden.

Zum Schluss noch ein Gedanke

Welches Ziel ist interessant? Wollen
Sie kleine Ziele? Wollen Sie mittlere
Ziele? Oder wollen Sie hohe Ziele? Was
funktioniert? An dieser Stelle kann ich
Ihnen sagen, das Einzige, was funktio-
niert, sind hohe Ziele. Realisierbare,

aber hohe Ziele - alles andere macht
keinen Sinn. Wenn Sie kleine Ziele
verlangen, erzeugen Sie im Kopf Ihrer
Mitarbeiter das Gefiihl, sich nicht sehr
anstrengen zu miissen und das Ergeb-
nis wére wie immer keine Steigerung.
Mittlere Ziele sind zwar gut, motivie-
ren den einen ein bisschen mehr, den
anderen ein bisschen weniger, aber
sie sind kein groBer Ansporn. Doch das
Risiko, dass beispielsweise Markt-
schwankungen das Ergebnis erzeugen,

»Ein leidenschaftlicher
Mensch ist besser als vier-
zig Menschen, die lediglich
interessiert sind.”

(E. M. Forster)

und nicht der persénliche Einsatz, ist
zu groB. Hohe Ziele sind das einzige
was funktioniert, auch wenn lhr Team
fragt: ,Wie sollen wir das schaffen?”
Jede Verdnderung, jedes Verlassen des
Wobhlfiihlbereiches hatam Anfang den

Widerstand inne. Doch sind die Ziele
gesteckt, werden sie mit der Dauer im-
mer weiter akzeptiert. Wenn dann noch
Ideen aus dem eigenen Team kommen,
sind auch hohe Ziele wahrscheinlich.
Fiihren heiBt fordern. Meine Bitte: For-
dern Sie sich und Ihr Team. Und wenn
SiehoheZiele haben, wird jeder fiirsich
sagen: ,In diesen Bereich stecke ich
meine Energie.” Und siehe da, Sie wer-
den Ziele erreichen, die Sie nie zu trdu-
men gewagthaben.Und auch wennSie
nicht lhre Zielwiinsche erreicht haben,
befindet sich das Ergebnis mit Sicher-
heit dennoch tiber dem, was Sie bisher
erreicht haben. Fragen Sie Ihr Team,
welche Ideen sie haben, um die Ziele
zu erreichen. Je mehr Sie informieren
(Team, Depot, Hersteller, Kunden),
umso mehr Ideen und Anregungen
sowie Zuspruch und Motivation be-
kommen Sie. Nutzen Sie die Macht der
groBen Zahl!

Nun haben Sie alle sechs Schritte
schwarz auf weiB3, Sie konnen den Bo-
genspannenundausdem Nebel heraus
wirddasZielsichtbar.SowerdenSieein
Meister des Kyddo, und ins Schwarze
zu treffen eine sichere Angelegenheit.

bonus.

Mein Geschenk fiir Sie, liebe ZWL
Leser: Sie kénnen Sich kostenfrei per
E-Mail einen Ablaufplan firr die Zielsetzung
mit Vorbereitung, Ablauf und Nacharbeit
sowie den kleinen Tipps und Tricks fur
gutes Gelingen bestellen.

=]y

Hans J. Schmid
Infos zum Autor

kontakt.

Hans J. Schmid

Benzstr. 4

972009 Veitshdchheim
Tel.: 0931 2076262
service@arbeitsspass.com
www.arbeitsspass.com



Strategie 1m Fokus

| Uwe Techt

Der neuzeitliche Begriff des Multitaskings beschreibt das gleich-
zeitige Erledigen mehrerer Aufgaben. Oft positiv assoziiert — von
Zeitersparnisund Effektivitatistdann die Rede - kann sich die hoch-
gelobte Vielseitigkeit in komplexen Arbeitsbereichen wie der Zahn-
technik schnell zum Gegenteil verkehren. Wenn Fiihrungskrafte und
Mitarbeiter im Labor nicht mehr wissen, worauf sie ihr Augenmerk zu-
erstlegensollen, leiden Qualitdt und im direkten Schluss der Kunde - der
Patientebensowie derZahnarzt, dermitdererbrachten Leistung zu recht

unzufrieden ist.

Erfolg durch Fokussierung: Allein durch die konsequente Anwendung der beiden

Grundsatze ,Tun, was getan werden muss” und ,,NICHT tun, was nicht getan wer-

den sollte” wird eine positive Wirkung erzeugt. Im Fokus sollte dabei immer das ganze

Labor liegen, niemals nur ein Teilbereich. Aktivitdten, die nur eine kleine, gar keine oder

vielleicht sogar schddliche Wirkung erzeugen, sind unter allen Umstédnden zu ver-

meiden.

Mechanismen und Ideen entwi-
ckelt,umdiebetrieblichenZiele des Den-
tallabors zu erreichen sowie ihre Wett-
bewerbsfahigkeit zu erhalten oder zu
steigern. Die Wirkung verschiedenster
MaBnahmen, Initiativen und Verbesse-
rungsprojekte kommt jedoch stets lang-
samer als geplant und fallt auch meist
kleiner aus. Etablierte Steuerungs- und
Kennzahlensysteme erzeugen haufig
Handlungskonflikte und verschérfen
diese Problematik. Fiir den Laborchef
heiBt es dann immer wieder, das am
schnellsten brennende Feuer zu I6schen
und fiir Interessenausgleich zu sorgen.
Eine Fokussierung ist daher zwingend
vonndten. Fokussierung bedeutet aller-
dings nicht nur, die hdchsten Prioritdten
festzulegen, sondern auch zu entschei-
den, was alles nicht mehr getan werden
soll. Die Konzentration darauf, das Rich-

elbststandige Zahntechniker ha-
S benim LaufderZeitoftzahlreiche

tige zu finden, ist keine geheime Kunst,
sondern folgt klaren GesetzméaBigkei-
ten, die sich aus der Beantwortung fol-
gender zentraler Fragen ergeben:

-Wie konnen Zahntechniker/Inhaber/
Geschaftsfiinrer dafiir sorgen, dass der
Normalbetriebihres Dentallabors unab-
hangig von ihrem Eingreifen lukrativ
lauft?

- Wie kann ein Steuerungssystem aufge-
baut werden, das gemeinsame Ziel-
orientierung statt Zielkonflikte erzeugt?

- Wie kdnnen Zahntechniker/Inhaber/
Geschaftsfiihrer sich auf genau die
Aktivitdten konzentrieren, die das
Dentallabor jeweils einen deutlichen
Schritt voranbringen?

Projekte dauern zu lange

KonnenguteldeenimLabornichtmitder
erhofften Wirksamkeit umgesetzt wer-
den, riihrt dies meist von zwei Ursachen:

Erstensvon derlokalen Optimierung, bei
der nur Teilbereiche Zielvorgaben be-
kommen, sodass sich auch die Verbesse-
rungsaktivitidten ausschlieBlich darauf
ausrichten. Gleichzeitig erzeugen Ver-
besserungen in einem Bereich sehr oft
Verschlechterungen in anderen Berei-
chen. Auch wenn Verbesserungsideen
nicht oder nur mit Kompromissen um-
gesetzt werden konnen, fiihrt dies zu ei-
ner kleineren Ergebniswirkung fiir das
Labor. Darausergibtsich daszweite Pro-
blem: Es miissen noch mehr Verbesse-
rungsideen gefunden und noch mehr
Initiativen gestartet werden, um das er-
hoffte Ergebnis zu erreichen. Wenn zu
viele Initiativen zeitgleich laufen, be-
deutet dies fiir die Laborentwicklung,
dass Projekte miteinander konkurrieren
und um Ressourcen und Aufmerksam-
keit kimpfen. Die daraus resultierende,
zumeist suboptimale Besetzung der
Projekte mit Ressourcen flihrt wiede-

© Maksim Shmeljov
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Fiinf-Fokus-Schritte
zur kontinuierlichen
Verbesserung

1.

Identify

Identifiziere den Engpass.

Exploit

Entscheide, wie der Engpass

bestmoglich genutzt werden soll.

Subordinate

Ordne alles andere der
Entscheidung (2.) unter.

Elevate
Erweitere den Engpass.

Beginne bei (1) sowie sich der
Engpass verschoben hat.

18 zwL5/2014

rum schnell zum schidlichen Multi-
tasking.

Das Wichtige fokussieren

Viele machen den Fehler, nichts zu fo-
kussieren und sich umalles zu kiimmern.
Fir die zahntechnische Fiihrungskraft
gilt es, herauszufinden und zu tun, was
getan werden muss. GemaB dem Pareto-
prinzip besagt die 80-zu-20-Regel, dass
80 Prozent des Ergebnissesin 20 Prozent
der Gesamtzeit eines Projekts erreicht
werden. Die verbleibenden 20 Prozent
der Ergebnisse bendtigen 80 Prozent der
Gesamtzeit und verursachen die meiste
Arbeit. Dieses Prinzip gilt immer dann,
wenn keine Abhdngigkeiten zwischen
den Systemelementen bestehen. Exis-
tieren dagegen starke Abhdngigkeiten
zwischen den Systemelementen ver-
schiebtsich dasVerhaltnisaufbiszu 0,01
zu 99,99 Prozent.

Von der verlorenen Stunde....

Die Leistung des Dentallabors zu einem
bestimmten Zeitpunkt wird oft nur
durch sehr wenige Faktoren festgesetzt.
Kommt es an einer bestimmten Stelle zu
einem Engpass oder gar einem Stau,
wirkt sich dies nachhaltig aus. Denn eine
am Engpass verlorene Stunde ist eine fiir
das ganze System verlorene Stunde. Im
Gegensatz ist die an einem Nicht-Eng-
passgesparte Stunde reine Fiktion.Umso
entscheidenderistes, den Fokusauf,das
tun, was getan werden muss” zu lenken
und nicht auf das, was nicht getan wer-
den sollte! Die lokale Optimierung eines
Nicht-Engpasses bewirkt zum Beispiel
nicht automatisch die globale Optimie-
rung des Systems, sondern eher das
Gegenteil. Werden hingegen die An-
strengungen auf den Engpass fokussiert,
resultieren daraus geringere Durchlauf-
zeiten, hohe Zuverldssigkeit sowie Kapa-
zitdtsgewinne. Gerade im zahntechni-
schen Labor sind Zuverldssigkeit und
kurze  Lieferzeiten  unumgéngliche
Must-haves und entscheidende Wett-
bewerbsvorteile. Die gewonnene Kapa-
zitdtkann flir groBere Auftragsvolumina
genutzt werden und fiihrt damit zur Ge-
winnsteigerung.

Fokussiertes Handeln

in allen Bereichen

Ahnlich dem Engpass im Dentallabor
selbst wirkt ein Engpass im tbergeord-

neten Management durch die Missach-
tung der Fokus-Grundsatze:

1. Alle laufenden Initiativen stoppen, die
nicht innerhalb der nachsten Wochen
beendet sein werden.

2.Die freiwerdende Management-Ka-
pazitdt zur Anwendung der Fiinf-Fo-
kus-Schritte (siehe oben: Engpass
identifizieren und optimal ausnutzen,
allesandere unterordnen, Engpass er-
weitern, von vorne beginnen) nutzen
und neue Initiativen definieren.

3. Eine neue Initiative erst dann starten,
wenn eine andere abgeschlossen ist
(Workload steuern).

Die so entstehende kontinuierliche Ver-
besserung wird sowohl spiirbar als auch
messbar wahrgenommen. Die Mitarbei-
terim Labor fiihlen sich wohler und sind
motivierter, angepeilte Ergebnisse wer-
den schneller erreicht und durch fokus-
sierte Initiativen qualitativ noch besser.
Gleichzeitig steigt die Fertigstellungs-
rate an. Eine fiinfzigprozentige Erho-
hung muss keinesfalls als Ausnahme er-
scheinen, selbst eine Verdopplung oder
Vervielfachung liegt im Bereich des
Méglichen.

Uwe Techt
Infos zum Autor

kontakt.

Uwe Techt

VISTEM GmbH & Co. KG
Von-Siemens-Strale 1
64646 Heppenheim
Tel.: 06252 795307-0
uwe.techt@vistem.eu
www.uwetecht.de



Fallbeispiele

Zahnersatz | Technik

Abnehmbare Geroprothetik

| DDr. Dagmar Schnabl

Die prothetische Versorgung bei alteren Menschen soll sich sowohl im Behandlungsablauf als
auch in Bezug auf Handhabung und Pflege des Zahnersatzes einfach und wenig belastend
gestalten, aber dennoch eine gute Funktion hinsichtlich Kaukomfort, Sprache und Aussehen
bieten sowie mdglichst langlebig und erweiterbar sein. Anhand von Fallbeispielen werden
verschiedene Versorgungsmaoglichkeiten mit abnehmbarem Zahnersatz im zahnlosen und im
teilbezahnten Kiefer,vonder Modellgussprothese mit Klammern oder Geschieben iiber die total-
biszurimplantatretinierten Hybridprothese mitverschiedenen Haltemechanismen besprochen.

ie zahnarztliche Behandlung
D beim dlteren oderalten Patien-
ten stellt insofern eine zahn-

arztliche Herausforderung dar, als Ge-
brechlichkeit, (Multi-)Morbiditat, (Poly-)
Pharmakotherapie und eine Reduktion
der kognitiven oder motorischen Fahig-
keiten sowie des Seh- oder Horvermé-
gens eine Kooperation bei der Behand-
lung erschweren und auch die Compli-
ance in der Nachsorge beeintrachtigen
kénnen. Je groBer die kdrperliche oder
geistige Beeintrachtigung ist, umso vor-
sichtiger sollte sich das zahnarztliche
Vorgehen gestalten und umso einfacher
sollte die prothetische Losung sein. Des
Weiteren muss die Pflege (Mund- bzw.
Prothesenhygiene) nach dem Einglie-
dern eines Zahnersatzes durch den Pa-
tienten selbst oder durch zu schulende

Angehdrige oder Pflegepersonen ge-
wahrleistetsein. Unter Umstanden istes
angezeigt, schwer zu reinigende, paro-
dontal abgebaute Restzdhne zu extra-
hieren und den Patienten mit Total-
prothesen oder implantatverankerten
Hybridprothesen zu versorgen. Aller-
dings ist aufgrund einer Reihe von
Kontraindikationen die Insertion von
Implantaten in vielen Féllen nicht oder
nur unter bestimmten VorsichtsmaB-
nahmen mdglich.” Auf jeden Fall soll der
Zahnersatz auf langfristigen Gebrauch
sowie einfache Wartung und Erweiter-
barkeit ausgerichtet sein.

Anhand einiger Fallbeispiele werden
Lésungsmdoglichkeiten mit abnehmba-
rem Zahnersatz fiir ltere Patienten mit
verschiedenen Ausgangskonstellationen
vorgestellt.

Totalprothesen

Die kostengiinstigste und am wenigsten
invasive Ldsung im zahnlosen Kiefer
stellt die Totalprothese dar. Je fortge-
schrittener die Atrophie der Kiefer-
kdmme ist, desto mehr sind das Kénnen
und die Erfahrung des Behandlers von
Bedeutung. Ein systematisches Vor-
gehen von der Diagnose (obligatorisch
Orthopantomogramm, Inspektion der
Mundhohle, myofunktionelle Untersu-
chung) lber die eigentliche Behandlung
(Alginatabformung, Anpassung von in-
dividuellen Loffeln, Funktionsabfor-
mung, Anpassung von Wachswillen,
Bissregistrierung, Wachsprobe und Pro-
theseneingliederung) bis zur Nachsorge
(Ausschleifen von Druckstellen, Remon-
tage, Recall und eventuelle Unterfiitte-
rungen) ist empfehlenswert.2 Als Okklu-

Abb. 1a: Die Oberkiefer-Immediat-Prothese wurde im Jahr 2004 eingegliedert, die Unterkiefer-Totalprothese nach der Extraktion nicht erhaltungswiirdiger Restzdhne acht
Jahre spater. - Abb. 1b und c: Die der Eigenbezahnung nachempfundene Zahnaufstellung mit Front-Eckzahn-Fiihrung bewirkt ein natiirliches Aussehen.
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Abb. 2a: Unterkiefer-Modellgussprothese mit Auflegern und Klammern an natiirlichen Zahnen. - Abb. 2b: Oberkiefer-Totalprothese und mit einer Skelettprothese versorgter
Unterkiefer im Schlussbiss. - Abb. 2c und d: Die zufriedene Patientin.

sionskonzept hat sich die Front-Eck-
zahn-Fiihrung mit einer lingualisierten
Aufstellung der Seitenzdhne bewahrt,®
die einerseits eine Reduktion parafunk-
tioneller Krafte,“® andererseits ein na-
tiirliches Aussehen der Prothesen be-
wirkt. Beim &lteren Menschen ist be-
sonderes Augenmerk auf die vertikale
Dimension zu legen, die im Vergleich zur
Situation mit vorhandenen, eventuell
stark abgenutzten Prothesen nur behut-
sam erhéht werden sollte, um eine Ge-
wdhnung an den neuen Zahnersatz zu
erleichtern.’ Beim sehr alten Patienten
ist unter Umstanden eine Anpassung
bestehender Prothesen (Unterfiitterung,
Remontage) erfolgversprechender als
die Anfertigung neuer Prothesen.

DieAbbildungen Tabisczeigeneinen Pa-
tienten, bei dem im Jahr 2004 eine Ober-
kiefer-lmmediat-Prothese, im Jahr 2012
nach der Extraktion nicht erhaltungs-
wiirdiger Restzdhne eine Unterkiefer-
Totalprothese eingesetzt wurde. Da die
Zahnaufstellung der Eigenbezahnung
nachempfunden wurde, wirkt der Zah-
nersatz sehr natiirlich, auch das Spre-
chen funktioniert problemlos.

Modellgussprothesen

bei Teilbezahnung

Bei Vorhandensein prothetisch nutz-
barer, fester Pfeilerzdhne bietet sich
die Modellgussprothese mit Klammern
(Abb. 2a bis d) als einfache Lésung an,
wenn die Pfeiler mit oder ohne Fiil-

lungstherapie dsthetisch ansprechend
und ausreichend retentiv sind. Im
Schmelz eingeschliffene Aufleger ver-
hindern ein Einsinken der Prothesen.
Vorallembeieinerdistalen Freiendsitu-
ation sind regelmaBige Kontrollen mit
eventueller Unterfiitterung angezeigt,
um eine Uberlastung der Klammer-
zahne zu vermeiden. Eine gewissen-
hafte Nachsorge mit Mundhygiene
bzw. Parodontalbehandlung wirkt sich
positiv auf den parodontalen Zustand
der Haltezihne und die Uberlebens-
dauerdesZahnersatzesaus.” Bei groBe-
rem Substanzverlust oder unansehn-
lichen Restzdhnen sind Klammerzahn-
kronen, am besten mit Schulterfrasung
zur Abstiitzung des Modelgussskeletts



Zahnersatz | Technik

Abb. 3a: Unterkiefer-Silbermodell: Die Prémolaren wurden fiir Kronen préapariert. — Abb. 3b: Klammerzahnkronen mit Schulterfrasung auf dem Modell. - Abb. 3c: Das zugehdrige Metallgeriist
mit Wachswillen auf dem Modell. - Abb. 3d: Die Modellgussprothese von der Basis. - Abb. 4a: Metallkeramische Kronen mit Schulterfrasung und Mini-SG-Geschieben (Fa. Cendres+Métaux)

auf dem Meistermodell. - Abb. 4b: Unterkiefer-Skelettprothese mit gelben Kunststoff-Retentionseinsétzen. — Abb. 4c: Die klammerfreie Prothese im Mund.

(Abb. 3a bis d), oder Kronen mit intra-
oder extrakoronaren Halteelementen
eine Option (Abb. 4a bis c). Auch hier ist
ein regelméBiges Recall und die Aktivie-
rung von Klammern oder Geschieben
bzw. der Austausch von Retentionsele-
menten unabdingbar.

Implantatretinierte Hybridprothesen
mit Locator-Ankern

Der Locator-Anker stellt eine flir den
Behandler relativ einfache Variante der

Abb. 5a: Nicht erhaltungswiirdige Restzdhne im Unterkiefer. - Abb. 5b: Offene Implantatabformung mit einem individuellen Loffel. - Abb. 5¢: Die eingeschraubten Locator-Anker. - Abb. 5d:
Die Hybridprothese mit den Locator-Matrizen und einer Metallverstarkung.

Prothesenretention mithilfe von Im-
plantaten dar. Klassischerweise kommt
er auf zwei bis vier interforaminal
moglichst parallel zueinander gesetzten
Implantaten (mit Achsendivergenzen
bis maximal 40 Grad zwischen zwei
Implantaten) im Unterkiefer zur Anwen-
dung.Im zahnlosen Oberkiefer sind min-
destens vier Locator- (oder Kugelkopf-)
Attachments fiir einen gaumenfreien
Zahnersatz erforderlich.! Bei der Abfor-
mung (z.B. offene Implantatabformung

mit einem individuellen Léffel), der
Prothesenherstellung (Metallgeriist zur
Stabilisierung) und auch bei der Hand-
habung durch den Patienten (Sauber-
halten der Locator-Sekundarteile, vor-
sichtiges Einsetzen der Prothese) sind
gewisse Richtlinien zu beachten, damit
der Haltemechanismus langfristig funk-
tioniert.®9 Bei eingeschrankter Motorik
und schlechtem Sehvermdgen kann
eine Locator-Prothese unter Umsténden
Schwierigkeiten bereiten.
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Abb. 5h

Abb. 5e: Die Unterkiefer-Prothese im Schlussbiss vor der Versorgung der Oberkiefer-Front. - Abb. 5f: Zur Verbes-
serung der Asthetik wurden die Zahne 12 bis 22 mit vollkeramischen Veneers versehen. - Abb. 5g: Harmonisches
Erscheinungsbild am Ende der Behandlung. - Abb. 5h: Das Kontroll-Orthopantomogramm sieben Jahre nach dem

Einsetzen der Prothese.

Die Abbildungen 5a bis h dokumentieren
den Behandlungsverlauf einer im Ober-
kieferbezahnten Patientin,dieim Unter-
kiefer nach Extraktion der Restzdhne
und der Eingliederung einer Interims-

prothese mit einer locatorretinierten
Prothese auf vier Implantaten versorgt
wurde und dann noch aus kosmetischen
Griinden vollkeramische Veneers an den
Oberkiefer-Frontzahnen erhielt.

Abb. 6a: Interforaminale Implantate mit Kugelankern. - Abb. 6b: Unterkiefer-Hybridprothese mit Kugelkopf-
matrizen. - Abb. 6¢: Oberkiefer-Total- und Unterkiefer-Hybridprothese im Mund. - Abb. 6d: Der Patient kommt
seit tber elf Jahren mit seinen Prothesen gut zurecht. - Abb. 6e: Das Orthopantomogramm elf Jahre nach der
Protheseneingliederung.

Seit kurzer Zeit ist ein neues Druck-
knopfsystem mit sternférmiger Konfi-
guration mit sehr niedrigen Matrizen-
gehdusen und widerstandsfahigen Re-
tentionselementen aus Pekkton oder
Gold (SFI-Anchor, Fa.Cendres+Métaux)
auf dem Markt, das Implantatdysparal-
lelitdten von bis zu 60 Grad ausgleichen
kann und (berdies beim Einsetzen
selbstzentrierend wirkt. Mobil im ein-
geschraubten Implantataufbau gela-
gerte Patrizen werdenim Mund paralle-
lisiert und mit einem Kunststoffkleber
fixiert. AnschlieBend erfolgt die Abfor-
mung mithilfe niedriger, aufgesteckter
Abformkédppchen. Ob sich das System
bewahrt, wird die Erfahrung zeigen.

Implantatretinierte Hybridprothesen
mit Kugelankern

Die Verankerung von Prothesen mit
zwei implantatgetragenen Kugelkdp-
fen hatsich als einfache und preiswerte
Methode vor allem beim alten Men-
schen mit eingeschrankter Motorik be-
wahrt. Limitierend flir ihre Anwendung
ist die u.U. zu hohe (bei kleinem verti-
kalem Platzangebot in der Prothese)
oderaberzuniedrige Dimension der Ku-
gelkopf-Attachments (bei sehr dicker
periimplantarer Mukosa). Bittel et al.
geben eine Aufstellung der hinsichtlich
Dimension, Haltemechanismus (Matri-
zen mit Lamellen, Plastikeinsatz oder
Federring) und Retentionskraft unter-
schiedlichen Fabrikate.” Ein Einarbeiten
der Matrizen in vorhandene Prothesen
ist (nach Ausschleifen der Prothesen
direkt im Mund oder mithilfe einer Ab-
drucknahme am Modell) relativ einfach
mdglich.

Die Abbildungen 6a bis e stellen einen
Patienten mit einer Oberkiefer-Total-
und einer Unterkiefer-Hybridprothese
mit zwei Kugelkopf-Attachments vor,
der mit dieser Versorgung schon viele
Jahre gut zurechtkommt.

Hybridprothesen mit Doppel-
kronen auf natiirlichen Pfeilern
und/oder Implantaten

Die Abbildungen 7abishbelegen die pro-
thetische Rehabilitation einer Patientin
mit einer Totalprothese im Oberkiefer
nach Extraktion nicht erhaltungswiirdi-
ger Restzahne und einer teils zahn-, teils
implantatgestlitzten Hybridprothese
mit individuell gefertigten, gegossenen,
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Abb. 7a: Die Ausgangslage: Nicht erhaltungswiirdige Restbezahnung im Oberkiefer, ungiinstige Pfeilerverteilung im Unterkiefer. — Abb. 7b: Zwei Grad konische Primar-
kronen auf Zéhnen und Implantaten. - Abb. 7c: Die intraorale Verklebung der aufgesteckten Galvanokdppchen mit einem Tertidrgeriist garantiert einen spannungsfreien
Sitz der Prothese. - Abb. 7d: Der Uberabdruck enthalt das mit den Galvanoképpchen verklebte Tertidrgeriist. - Abb. 7e: Die Hybridprothese mit einpolymerisierten Galvano-

Sekundarkronen.

zwei Grad konischen Primarkronen und
Galvano-Sekundarkronen im Unterkie-
fer. Die Verklebung der auf die definitiv
zementierten Primdrkronen aufgesteck-
ten Galvanokdppchen mit einem Tertiar-
geriist im Mund mit anschlieBender
Uberabformung garantiert einen span-
nungsfreien Sitz der Prothese.™ 2

Hybridprothesen mit
implantatgetragenem Steg

Der individuell gegossene Kantsteg mit
distalen Extensionen und Variosoft 3-

Geschieben (Fa. Bredent) z.B. auf vier
Implantaten im Unterkiefer hat sich
durch gute Retention ohne Schaukel-
bewegung mit hohem Tragekomfort,
eine einfache Handhabung der meist
mit einer Metallmatrize versehenen
Hybridprothese und eine unproble-
matische Nachsorge (in erster Linie
Austausch der Kunststoffretentions-
elemente) bewahrt.” Bei Bruxern ist
aber der VerschleiB der Retentionsele-
mente héher. Zeichen fiir Parafunktion
werden bei den gut haltenden Prothe-

sen relativ haufig gefunden. Die Mund-
hygiene istbeim Stegetwasschwieriger
als bei einzeln stehenden Ankern. Der
Ersatz einer nach jahrelangem Ge-
brauch abgenutzten Hybridprothese
durch eine neue ist mithilfe einer Sili-
konabformung von Kiefer und Steg
relativ einfach moglich,’ abgenutzte
Variosoft 3-Patrizen kénnen mit gegos-
senen Aufsteckpatrizen wieder funk-
tionsfahig gemacht werden.

Der Patient aus den Abbildungen 8a bis
derhieltdie Implantate und den Stegim
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Abb. 7f und g: Die Patientin ist zufrieden. - Abb. 7h:
DasKontroll-Orthopantomogramm sieben Jahre nach
der Protheseneingliederung.

Jahr 1998 nach einer Zungenteilresek-
tion mitreduzierter Mobilitdtder Zunge,
diedenHalteinerkonventionellenTotal-
prothese beeintrachtigte. Durch den
Steg konnte er biszu seinem Tod noch 12
Jahre lang die Vorziige gut sitzenden
Zahnersatzes genieBen. Die moderne
Variante des individuellen Stegs, der
CAD/CAM-gefertigte Steg aus Titan
oder einer NEM-Legierung mit diversen
Halteelementen, zeichnet sich durch
prazise Passung aus' ' und ist relativ
kostenintensiv, insbesondere, wenn
auch die Sekundarstruktur mitgefrast
wird."” Bei der Planung und Herstellung
von Steg und Prothese empfiehltsich die
Einhaltung eines genauen Protokolls
inklusive der Verifizierung der Implan-
tatposition vor dem Versand bzw. dem
Scannen des Meistermodells.

Diskussion
Prothetisch hochwertige Pfeilerzahne
sind vor allem im Unterkiefer von gro-

Bem Wert fiir die Verankerung von
abnehmbarem Zahnersatz, da bei
Unterkiefer-Totalprothesen auch bei
gewissenhafter Loffelanpassung und
Abdrucknahme ein Saugeffekt deutlich
schwieriger zu erreichen ist als bei
Oberkiefer-Vollprothesen. Sind alle
Zahne z.B. aufgrund von parodontalem
Abbau oder Karies verloren gegangen,
bietet sich im Unterkiefer die interfora-
minale Region fiir Implantate an, da
hier auch bei hochgradiger Alveolar-
kammatrophie in der Regel Knochen in
ausreichender Quantitdt und Qualitdt
vorhanden ist. Die Knochenstruktur des
Oberkiefers ist weniger dicht, die Uber-
lebensrate von Implantaten im zahn-
losen Oberkiefer ist niedriger als im
zahnlosen Unterkiefer.”® Zudem kom-
men die meisten alteren zahnlosen
Patienten mit einer Totalprothese im
Oberkiefer relativ gut zurecht, wahrend
haufig tGber Schwierigkeiten mit dem
Halt der Unterkieferprothese geklagt
wird. Dies erklart die hohere Pravalenz
von implantatgestiitzten Unterkiefer-
versorgungen bei den vorgestellten
Féllen. Jeder der gezeigten implantat-
getragenen Retentionsmechanismen
hatVor-und Nachteile.” Esobliegtdem
Behandler, die fiir den jeweiligen Pa-
tienten optimale Losung anzubieten. In
jedem Fall ist es hilfreich, mit einem in
der abnehmbaren Prothetik versierten
Zahntechniker zusammenzuarbeiten
und diesen z.B. bei der Zahnauswabhl,
bei der Beurteilung angepasster Wachs-

walle und bei Wachsproben nach dem
Prinzip ,Vier Augen sehen mehr als
zwei" hinzuzuziehen. Eine individuelle,
zum Typ passende Aufstellung z. B.nach
einem (Jugend- oder Hochzeits-) Foto
des Patienten ausgesuchter Zdhne kann
dazubeitragen, dassderZahnersatz gut
akzeptiert wird.

Geduld und Einflihlungsvermdgen sind
bei der Behandlung dlterer Menschen
von besonderer Wichtigkeit. ’

DDr. Dagmar Schnabl
Infos zur Autorin

Literaturliste

kontakt.

DDr. Dagmar Schnabl
Department Zahn-, Mund-

und Kieferheilkunde und
Mund-, Kiefer- und Gesichtschirurgie
Universitatsklinik fir Zahnersatz
und Zahnerhaltung
Anichstralle 35

6020 Innsbruck

Osterreich

Tel.: 443512 504271-41

Fax: +43 512 504271-57
dagmar.schnabl@uki.at

Abb. 8a: Individuell gefraster Kantsteg mit distalen Extensionen und Variosoft 3-Geschieben. - Abb. 8b: Unter-
kiefer-Hybridprothese mit einer Stegmatrize aus einer Chrom-Kobalt-Legierung und Kunststoff-Retentionsein-
satzen. - Abb. 8c: Gut sitzender Zahnersatz verbessert die Lebensqualitdt. - Abb. 8d: Kontrollrontgen liber zehn
Jahre nach dem Einsetzen des Stegs und der Prothesen.
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Abb.3

Abb. 1: Alter 28er mit starkem Zahnstein. - Abb. 2: Ausgangssituation im Profil. - Abb. 3: Situation im Artikulator: Die Kieferkimme sind stark atrophiert. - Abb. 4: Gesichtsbogen.
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Implantatgestiitzte Versor-
gung mit Langzeitperspektive

| ZT Christian Koczy, Dr. Philip Jesch

Mit 69 Jahren fiihlte sich die Patientin noch nicht alt. Umso mehr wollte sie auch kulinarisch
ihr Leben genieBen. Als es darum ging, die alte Totalprothese zu erneuern, entwickelten Zahn-
arzt Dr. Philip Jesch und ZT Christian Koczy gemeinsam einen langfristig sinnvollen Weg. Die
implantatretinierte Stegprothese Iasst sich auch in 15 Jahren noch komfortabel handhaben.

ie 69-jahrige Patientin kam
DmiteinercircazethahreaIten
Totalprothese in die Praxis

(Abb. 1).
Derschlechte Sitz des 28ers verursachte
Druckstellen im Ober- und Unterkiefer

und schrankte die Patientin beim Essen
ein. ,Ich will endlich wieder Leberkase-
semmeln und Ripperl essen kdnnen",
wiinschte sie sich. Zudem war sie mit
ihrem Profil unzufrieden, besonders im
Bereich des Kinns (Abb. 2).

Gemeinsam entschieden sich Zahnarzt
und Zahntechniker flir implantatge-
stiitzte Prothesen im Ober- und Unter-
kiefer. Da die Patientin vor einiger Zeit
einen Schlaganfall erlitten hatte und
auch aufgrund des Alters liber die Jahre



e

Abb. 5: Bissnahme. - Abb. 6: Schubkraftefreie Zentrik durch Pala Idealis 8 Zahne (Heraeus Kulzer).

eine Verschlechterung der Motorik zu
befiirchten war, legte das Behand-
lerteam die Versorgung direkt so an,
dass sie spater leicht um ein PRECI-
Geschiebe erweitert werden konnte.
Die prothetische Beratung der Patientin
fand zu einem groBen Teil im Dental-
labor statt.

Der Zahntechniker besprach mit der
Patientin Anforderungen und Wiinsche
und erkldrte die empfohlene Versor-
gung an Beispielarbeiten und Bildern.
Eine solche personliche Beratung
kostet Zeit, bildet dann aber die Basis
fiir eine vertrauensvolle, reibungslose
Zusammenarbeit und Patientencom-
pliance.

Die Situation genau erfassen
Basis einer funktionell passgenauen
Prothese ist die exakte Analyse der Aus-

gangssituation. Dabei ist gerade in der
Implantatprothetik die Gesichtsbogen-
libertragung (Abb. 4) unverzichtbar. Sie
gewdhrleistet das korrekte Einstellen
der Artikulatorachsen und der am Pa-
tienten registrierten Gelenkbahnnei-
gungen.

Die Kieferkdmme waren im vorliegen-
den Fall so stark atrophiert (Abb. 3),
dassdiealte Prothese mehrfach unter-
flttert, Ventilrdnder, eine geeignete
vertikale Relation sowie die Kauebene
neu bestimmt und erarbeitet wurden.
Die sorgfiltige Bissnahme (Abb. 5), ins-
besondere die korrekte Bisshohe, liefert
dem Zahntechniker wichtige Informa-
tionen liber die orale Situation.

Die Flachen von Ober- und Unterkie-
ferschablone miissen dabei glatt Giber-
einander reiben. Der Oberkieferwall
verlduft entsprechend der Unterlippe.
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Des Weiteren werden die Mittellinie
in ihrer Verlaufsstruktur von Nasen-
stirnfortsatz zur Kinnspitze und Eck-
zahnlinien anhand der Nasenbreite
tbertragen.

Freiraum in der Zentrik lassen

Im Seitenzahnbereich setzte der Zahn-
techniker Pala Idealis Zdhne von
Heraeus Kulzer ein (Abb. 6). Der Idealis
Zahn bot mit seinen anatomisch redu-
zierten Hockern gleich mehrere Vor-
teile fiir den vorliegenden Fall:

Die flachere okklusale Morphologie er-
moglicht Freirdume in der Bewegung
und eine leicht zu findende Zentrik. Das
istgerade beidlteren Patienten wichtig,
wenn die muskuldre Feinkoordination
nachl3sst.

Die weniger massive Verschliisselung
hilft der Patientin, die lange totalpro-

Abb. 7: Grundaufstellung mit funktionsunterstiitzender Modellation und Struktur. - Abb. 8: Einprobe der Grundaufstellung mit vestibuldrem Ausspritzen.
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Abb. 9: Implantate im Oberkiefer. - Abb. 10: Scan der Grundaufstellung (OK). - Abb. 11: Stegdesign mit bereits angelegten PRECI-Anteilen (OK).

thetisch versorgt war, sich schneller an
die implantatgestiitzte Versorgung zu
gewdhnen. Mit nicht allzu tiefen Fissu-
rensind dieZdhneleichtzureinigen. Die
breitere Zahnbasis des Idealis 8 deckt
zudem die darunter liegende Stegkon-
struktion gut ab. Fiir die Front wéhlten
wir Pala Premium Zahne. Sie sind eben-
fallsaufdie Anforderungen der Implan-
tatprothetik zugeschnitten und lassen
sich dank identischer Herstellung und
Farbtreue optimal mit Idealis Zdhnen
kombinieren.

Grundaufstellung:

Funktion und Komfort

Die Grundaufstellung (Abb. 7) erfolgte
als balancierte Aufstellung mit bukka-
ler Reinfiihrung.

Die Balance in den Kaubewegungen
stelltsicher,dassdie Prothese nichtein-
seitig belastet wird und es zu keiner

Kippbelastung kommt. Das Diskludie-
ren erfolgt durch die bekannte domi-
nante Eckzahnfiihrung.

Fiir eine funktionell unterstiitzende
Zahnfleischgestaltung spritzte der
Zahntechniker die Grundaufstellung
zwischen Wange und Aufstellung mit
Leitbody auf. Dann lieB er die Patientin
Sprechiibungen machen (Abb. 8):
Selbstlaute, breites Grinsen und Lachen
- hier hilft ein Witz oder die augen-
zwinkernde Androhung, zu kitzeln. Wo
noch Platz fiir Kunststoff war, blieb
der Leitbody an der Grundaufstellung
hangen.

Hier wurde die Zahnfleischgestaltung
entsprechend aufgefiillt. Das vestibu-
lére Ausspritzen erhéht den Tragekom-
fort der fertigen Prothese und starkt die
Wangenmuskulatur. Zudem verbessert
es die Hygienefdhigkeit der Prothese:
Zahnstein entsteht, wo Speichel und

Speisereste sich halten - besonders
hinten im Kiefer, wo die Atrophie am
starksten ist.

Das groBte Kompliment eines Patien-
ten: ,Vorher dachte ich, das sieht aber
riesig aus. Jetzt habe ich das Gefiihl,
ich habe gar keinen Zahnersatz im
Mund."

Sekundarkonstruktion:

Stabil und erweiterbar

Die Stegkonstruktion gibt der Prothese
tiber die primare Verblockung der Pfei-
ler eine hohe Stabilitdt und eine gute
Schubverteilung.

Die Stege wurden im CAD/CAM-
Verfahren aus Kobalt-Chrom gefertigt
(Abb. 11 und 12). Die Einprobe der Steg-
konstruktion (Abb. 13) erfolgt in einer
Sitzung mit der Einprobe der Grund-
aufstellung. Damit die Versorgung bei
abnehmender motorischer Fahigkeit



Abb. 12

Abb. 12: Steg (OK).

auch in 15 bis 20 Jahren noch leicht
handhabbar ist, wurde bereits ein
PRECI-Anteil in der Stegkonstruktion
angelegt.

Der Zahntechniker muss die PRECI-
Elemente spater nur in die Arbeit rein-
klicken. Die weichen Halteelemente
dienen dann als zusatzliche Resilienz-
hilfe, um den Doldersteg zu schonen
oder diesen etwas deaktivieren zu kon-
nen, ohne Tragekomfort zu verlieren. So
ldsstsich die Prothese fiir Patientin oder
Pflegepersonal einfach herausnehmen
und einsetzen.

Abb. 15

Fertigstellung:

Zahnfleisch individuell gestalten
Fiir die Prothesenbasis gilt wie fiir die
Zshne: Die Farbe muss zum Patienten
passen, damit die Prothese natiirlich
wirkt. Daher machte der Zahntechniker
auch fiir das Zahnfleisch eine Farb-
bestimmung. Fiir die Individualisierung
der Prothesenbasis verwendete er die
Pala cre-active Massen von Heraeus
Kulzer (Abb. 17). Die formbaren Massen
ermoglichen eine individuelle Charak-
terisierung, in Nuancen von trans-
parent bis zu intensiven dunkelroten

| iAbb. 16

Abb. 13: Stegeinprobe. - Abb. 14: Meistermodelle mit Stegen. - Abb. 15: Stegiiberwurf (OK). - Abb. 16: Finale
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Abb. 17 K

Abb. 17: Individuell mit Pala cre-active charakterisierte Prothesen. - Abb. 18: Die Verpackung unterstreicht die Wertigkeit der neuen Prothesen.

Effekten. Dabei ist darauf zu achten,
dass die Prothese nicht zu rot wird. In
diesem Fall hat der Techniker zum Bei-
spiel zwischen den Wurzeln auch mit
Braun- und Violett-Tonen gearbeitet.
AuBerhalb des Mundes wirkt die Pro-
thesedadurch bunter,im Mund wirktsie
umso natiirlicher. So natirlich, dass ein
Patient bei seinem neuen Zahnersatz
im Mund erst einmal getastet hat, wo
die Prothese aufhort und sein eigenes
Zahnfleisch anfangt.

Hochwertiges Ergebnis,

zufriedene Patientin

Die fertigen Prothesen wurden sorg-
faltig verpackt an die Praxis geliefert.
Der hochwertige Koffer signalisierte
der Patientin bei der Einprobe die Wer-
tigkeit ihres neuen Zahnersatzes. Die
Patientin fiihite sich mit den neuen
Prothesen direkt wohl (Abb. 19 bis 22).
An den Komfort und den festen Sitz
beim Sprechen und Essen gewdhnte
sie sich schnell. Heute beil3t sie wieder
mit Genuss inihre heiB geliebten Ripp-
chen.

Das Ergebnis ist das Resultat der engen
Abstimmung zwischen Zahnarzt und
Zahntechniker und einer vertrauens-
vollen Beziehung der Patientin zum
Behandlungsteam (Abb. 23). Gerade in
der Implantatprothetik muss der Pa-
tient wahrend der Behandlung stark
mitziehen undistzeitlich wie kdrperlich
immer wieder gefordert.

Die persénliche Beratung durch den
Zahntechniker spielte in diesem Fall
eine Schliisselrolle. Sie gab der Patien-
tin den nétigen Raum, sich ihrer Ent-
scheidung fiir diese hochwertige Ver-
sorgung zu vergewissern.

kontakt.

ZT Christian Koczy

CK DENTAL DESIGN
Anton-Baumgartner-Stral3e 125/5/1.03
1230 Wien, Osterreich

dental@koczy.at

www.koczy.at

Heraeus Kulzer

Infos zum Unternehmen Infos zum Autor

ZT Christian Koczy
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1100 Wien, Osterreich
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Dr. Philip Jesch
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Abb. 19 und 20: Fertige Prothesen in situ. - Abb. 21 und 22: Asthetik und Kaufunktion mit geroprothetisch-sanf-
ter Zentrik muss kein Widerspruch sein. - Abb. 23: Das Behandlungsteam ZT Christian Koczy (links) und Dr. Philip
Jesch mit der gliicklichen Patientin.
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Rote Asthetik
naturgetreu erzielt

| Ken-ichi Matsuda, Hiroyuki Otake, Tetsuo Miyamoto, Ayumu Kanazawa, Yoshinobu Maeda

Dank der Fortschritte und Weiterentwicklungen in der medizinischen Technologie und der
Gesundheitsversorgung ist die Lebenserwartung in fast allen Teilen der Welt stark angestiegen.
So auch in Japan, wo beispielsweise im Jahr 2013 20 Prozent der Bevdlkerung liber 65 Jahre alt
war. Entsprechend dieses Trends ist auch die Zahl der gesunden Menschen, die bis ins
fortgeschrittene Alter ein aktives Leben flihren, gestiegen. Diese wollen einen qualitativ hoch-
wertigen Zahnersatz und geben sich nicht miteiner durchschnittlichen Zahnversorgung zufrieden.

ei der naturgetreuen Herstel-
B lungverlorengegangenerZahn-

strukturen und Weichgewebs-
anteile spielt nicht nur die weiBe Asthe-
tik, sondern auch die rote Asthetik eine
wichtige Rolle. Mit der Charakteri-
sierung der Gingiva-Anteile kann die
Asthetik wesentlich verbessert werden
und es steht somit eine wirksame
Methode zur Verfligung, mit welcherder
Anspruch nach einer natiirlichen und
hochgradig individualisierten Prothese
erfiillt werden kann. Im vorliegenden
klinischen Bericht werden die einzelnen
Schritte zur Charakterisierung der pro-
thetischen Gingiva mit SR Nexco be-
schrieben, wie wir sie bei einer BPS-Voll-
prothese angewendet haben. Das licht-
hartende Labor-Composite ist in der
Verarbeitung einfach und fiihrt zu einem
vorhersehbaren Resultat.

Fallbeschreibung
Ein 75-jahriger Mann suchte die Klinik
fiir Zahnheilkunde am Universitatsspital

Osaka wegen zwei Beschwerden auf:
schlechter Halt der Unterkieferprothese
wihrend des Kauens und Verfarbung der
vorderen Zdhne und der Prothesenbasis.
Der Patient trug im Unter- und Oberkie-
fer eine Vollprothese (Abb. 1). Die medi-
zinische Vorgeschichte war hier nicht
relevant; die zahnmedizinische Anam-
nese zeigte, dass der Patient die natiir-
lichen Zdhne vor zehn Jahren wegen
Karies und Parodontitis verlor. Im Ober-
kiefer wurde ein moderater und im
Unterkiefer ein schwergradiger Alveo-
larkammabbau festgestellt (Abb. 2). Die
Ober-und Unterkieferprothesen wurden
vor drei Jahren hergestellt. Der darauf-
folgende Alveolarkammabbau und der
Mangel an fachméannischer Pflege fiihr-
ten zum schlechten Sitz und mangeln-
den Halt der Unterkieferprothese. Die
zweite Beschwerde, die Verfarbung der
vorderen Zdhne und der Prothesenbasis,
war hauptsdchlich auf die Alterung
zurlickzufiihren. Der Patient wiinschte
sich eine bis ins Detail individualisierte
Prothese mit gutem Halt. Wir planten
deshalb, fiir den Unter- und Oberkiefer
eine BPS-Vollprothese herzustellen und
die Gingiva-Anteile der Prothese mit SR
Nexco zu charakterisieren. Die Erstab-
driicke werden in der BPS-Technik mit
dem Accu-Dent System (Accu-Dent
System 1; Ivoclar Vivadent) hergestellt.
Dabei handelt es sich um ein Abform-
system, das aus zwei Materialien mit
unterschiedlichen Viskositdten besteht.

Das Material mit der niedrigeren Visko-
sitdt wird mit der Spritze in die Vestibula
eingespritzt, wahrend das Material mit
der hoheren Festigkeit zur Abstiitzung
des Spritzenmaterialsin den Loffel appli-
ziert wird. Wahrend der gleichen Be-
handlungssitzung wurde mit einem
Centric Tray eine provisorische Kiefer-
relationsbestimmung durchgefiihrt
(Centric Tray; Ivoclar Vivadent) (Abb. 3).

rd

Abb. 1: Alte Prothese. - Abb. 2a und 2b: Zahnloser Kieferkamm im

Ober- und Unterkiefer.



Abb. 3: Bissregistrierung mittels Centric Tray. — Abb. 4: Fertiggestellte definitive Abformung und Bissregistrierung. — Abb. 5: Beschleifen der Prothesenbasis-Oberflache fiir die Charakterisierung.

Im Labor wurden die Erstmodelle mit
dem Bisslagenregistrat mittels Centric
Tray fixiert. Zur Verwendung des intra-
oralen Registriergerdtes Gnathometer
M (Gnathometer M: Ivoclar Vivadent)
wurden individuelle Loffel vorbereitet.
Dieses Gerdt vereinfacht das klinische
Vorgehen bei der Herstellung der defini-
tiven Abformungen, der Aufzeichnung
des Gotischen Bogens und der Kiefer-
relationsbestimmung (Abb. 4) in der
zweiten Behandlungssitzung. Nach dem
Einartikulieren der definitiven Modelle
wurden die Konfektionszdhne gemaf
den Richtlinien des Herstellers aufge-
stellt (SR Phonares II, Ivoclar Vivadent).
Wahrend der dritten Behandlungs-
sitzung wurde die Wachseinprobe ge-
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priift. Gleichzeitig passte der Zahntech-
nikerdie Ausrichtung dervorderenZéhne
in Hinblick auf eine natiirliche Asthetik
an und bestimmte die Gingiva-Farbe mit
einem speziell fiir SR Nexco gefertigten
Farbschliissel. Die Umsetzung von Wachs
in Kunststoff erfolgte mittels dem Ivo-
Base System (lvoBase System, IvoBase
High Impact; Ivoclar Vivadent). Nach
abgeschlossener Polymerisation wurde
die Prothese ausgebettet und poliert und
konnte nun charakterisiert werden.
Folgende Charakterisierungsschritte
wurden durchgefiihrt, um eine natiirlich
wirkende Gingivadsthetik zu erzielen:
1. Die labialen und bukkalen Ober-
flichen mit einer Schichtstarke von
1 bis 1,5 mm wurden zur Charakte-
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risierung mit SR Nexco beschliffen
(Abb. 5). Die beschliffenen Ober-
flichen wurden mit SR Connect
benetzt, um einen optimalen Ver-
bund zwischen Prothesenmaterial
und dem Labor-Composite zu ge-
wabhrleisten.

. Im zervikalen Bereich wurden die

Gingiva-Anteile mit SR Nexco Paste
Gingiva 3 in hellem Farbton gestaltet
(Abb. 6).

. Um die Prothese farblich der labia-

len und bukkalen Schleimhaut des
Patienten anzugleichen, wurde auf
der Prothesenbasis SR Nexco Paste
Intensive Gingiva 2 aufgetragen,
wobei die zervikalen Bereiche ausge-
spart wurden (Abb. 7).
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Abb. 6: Verwendung von SR Nexco Paste Gingiva 3 fiir die freie Gingivagestaltung. — Abb. 7: Verwendung von SR Nexco Paste Intensive Gingiva 2 fiir eine natiirliche Wirkung aus der Tiefe heraus. -
Abb. 8: Verwendung von SR Nexco Paste Intensive Gingiva 3 zur Nachahmung des Kieferkammknochens. - Abb. 9: Verwendung von rotgeféarbten Fasern zur Nachahmung der Kapillargeféfe.
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Abb. 10: Verwendung von SR Nexco Basic Gingiva BG 34 auf dem gesamten Zahnfleischbereich. - Abb. 11: Die neue,
individualisierte BPS-Prothese. — Abb. 12 und 13: Guter Halt und harmonische Eingliederung der neuen Restaura-
tion fiir eine naturgetreue Wirkung.

4. DieAusbuchtungen desKieferkamm-
knochens und der Wurzeln wurden
mit SR Nexco Paste Intensive Gingiva
3 nachgeahmt. Bei diesem Schritt
darfnichtvergessen werden, dass die
Neigung und das Wurzelvolumen je-
weils vom entsprechenden Zahntyp
abhingen (Abb. 8).

5. Im beweglichen Schleimhautbereich
war die Gestaltung von Kapillar-
gefdBen angezeigt. Zu diesem Zweck
wurdenam Schleimhautrand entlang
rotgefarbten Fasern (Candulor AG,
Ziirich) eingelegt (Abb. 9).

6. Danach wurde SR Nexco Paste Basic
Gingiva BG-34 ganzflichig aufge-
tragen und die definitive Formge-
bung wurde ausgearbeitet (Abb. 10).

Die Gingiva-Anteile wurden mit SR Gel
abgedeckt, dann erfolgte die abschlie-
Bende Polymerisation. Zur Bearbeitung
und abschlieBenden Politur wurden Po-
lierinstrumente verwendet (Abb. 11). Bei
der vierten Behandlungssitzung erhielt
der Patient die fertiggestellte Prothese
(Abb. 12).

InderKlinik erfolgte die Endkontrolle auf
ein bilateral dquilibriertes Okklusions-
schema, damit sichergestellt werden
konnte, dass die okklusalen Kontakte im
Seitenzahnbereich gleichmaBig verteilt
waren. Die Prothese wurde solange
adjustiert, bisder Patient vdllig schmerz-
und beschwerdefrei war. Der Patient war
sehr gliicklich mit der neuen Prothese.
Er war nicht nurin Hinblick auf den Halt
zufrieden, sondern auch wegen der qua-
litativ hochstehenden Asthetik (Abb. 13).

Fazit

Durchdie Charakterisierung der Gingiva-
Anteile mit SR Nexco konnte eine Pro-
these mit einer sehr natiirlich wirkenden
roten Asthetik geschaffen werden.

kontakt.

Ken-ichi Matsuda

Department of Prosthodontics,
Gerodontology and Oral Rehabilitation
Osaka University

Graduate School of Dentistry

1-8 Yamadaoka, Suita,

Osaka 565-0871 Japan
digiflex@dent.osaka-u.ac.jp
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Abb 1: Im Workshop mit Dr. Daniel Ferrari, M.Sc. - Abb. 2: Dr. Dr. Manfred Nilius, Dr. Georg Bach und Prof. Dr. Dipl.-Ing. Ernst-Jiirgen Richter diskutieren im Podium ,DGZI kontro-
vers -Steinzeitimplantologie versus Computerspiele"”.

Tagung:

Aktuelle Implantologiekonzepte auf dem

DGZI-Jahreskongress 2014
Bildergalerie

DGZI-Jahreskongress diskutiert

Eine Reise im Zeitraffer durch die Geschichte der dentalen Im-
plantologie bot Deutschlands &lteste implantologische Fachge-
sellschaft, die Deutsche Gesellschaft fiir Zahnarztliche Implanto-
logie (DGZI) am 26./27. September auf ihrem 44. Internationalen
Jahreskongress im Diisseldorfer Hilton Hotel. Zur Veranstal-
tungskombination aus DGZI-Jahrestagung, MUNDHYGIENETAG
2014 sowie DGL-Jahrestagung/LASER START UP 2014 konnten
mehr als 500 Teilnehmer in der Rheinmetropole begriiBt werden.
JAlles schon mal dagewesen? Konzepte in der Implantologie”,
lautete das angesichts der Herausforderungen digitaler Neuent-
wicklungen durchaus provokante Kongressmotto. ,Wir bieten
den Besuchern viele wissenschaftsbasierte Behandlungskon-
zepte, die sie auch in ihren Alltag integrieren kdnnen, um somit
den Erfolg der Praxis zu steigern”, so Tagungspréasident Prof. (CAI)
Dr.Roland Hille/Viersen im Vorfeld der Veranstaltung. Beim zwei-
tdgigen Kongress sorgten iiber 30 Referenten aus dem In- und
Ausland fiir frische Ideen und neue Impulse bei den Besuchern.

Bereitsam Freitagvormittag hatten die Kongressbesucher die Ge-
legenheit, in den Firmenworkshops aktiv zu werden. Das sich an-
schlieBendeVortragsprogrammwartete mithochkaratigen Refe-

renten auf. Sprecher aus sieben Nationen waren zu horen - die
internationale Komponente stand also klarim Vordergrund. Auch
am zweiten Kongresstag stand den Besuchern ein anregendes
Programm bevor. Einer der Hohepunkte des diesjéhrigen Pro-
gramms diirfte dabei zweifellos das interessante Streitgesprach
und Diskussionsforum ,DGZI kontrovers" am Samstagmittag ge-
wesen sein. Mitdem Thema ,Steinzeitimplantologie versus Com-
puterspiele - Kampf der implantologischen Generationen" prall-
ten zwei dentale Welten aufeinander. Die entscheidende Frage
dabei lautete, ob Implantologie 2014 ohne Computeranalysen
auch unterforensischen Gesichtspunkten noch eine Optionin der
Praxis sein kann. Die Diskussionsteilnehmer beleuchteten scho-
nungslosdieVor-und Nachteile der einzelnenimplantologischen
Epochen und damit verbundenen Therapien. Mit der Veranstal-
tung kniipfte die DGZI an den groBen Erfolg der vergangenen
Jahrestagung in Berlin an.

DGZI-Geschaftsstelle
Tel.: 0211 16970-77
www.dgzi.de

Abb. 3: Der neu gewdhlte Prasident der DGZI: Prof. Dr. Herbert Deppe. - Abb. 4: Blick ins Auditorium.
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Fiihrungswechsel:

Neue Verkaufsleitung

Die Firma SCHEU-DENTAL GmbH gibt einen Wechsel in der
Verkaufsleitung bekannt. Seit 1. Oktober 2014 ist Martin Goll-
ner neuer Verkaufsleiter. Er verfligt iiber langjdhrige Vertriebs-
erfahrung in Fiihrungspositionen verschiedener Dentalunter-
nehmen und bringt alle Voraussetzungen mit, diese wichtige
Aufgabe im Unternehmen mit Kompetenz und Sachverstand
fortzufiihren.

Klaus-Peter Mudlaff, bisheriger Verkaufsleiter der SCHEU-
DENTALGmbH, der diese Position liber viele Jahre mit groBem
Erfolg ausgefiillt und wesentlich zur positiven Entwicklung
des Unternehmens beigetragen hat, ibernimmt zum 1. Ja-
nuar 2015 die Geschaftsfiihrung der smile dental GmbH. Das
Tochterunternehmen von SCHEU-DENTAL ist Hersteller kie-
ferorthopadischer Produkte mit Sitz in Diisseldorf.

Jlch freue mich sehr, dass wir mit Herrn Géllner und Herrn
Mudlaff Giber zwei liberaus kompetente und qualifizierte Mit-
arbeiter auf so wichtigen Positionen innerhalb der Firmen-
gruppe verfiigen. Das sichert unsere weitere erfolgreiche Ent-
wicklung und sorgt bei uns und unseren Geschiftspartnern

Poleposition:

Abb. links: Klaus-Peter Mudlaff. - Abb. rechts: Martin GolIner.

fiir Kontinuitdt und Verldsslichkeit”, so Geschaftsfiihrer

Christian Scheu.
ristian Scheu E"-'

SCHEU-DENTAL GmbH
Tel.: 02374 9288-0
www.scheu-dental.com

SCHEU-DENTAL GmbH
Infos zum Unternehmen

Live an der Strecke und mittendrin in der Fortbildung

Mitte September 2014 folgten 15 Zahn-
techniker einer exklusiven Einladung des
Unternehmens Goldquadrat. Sie trafen
sich auf dem Niirburgring und erlebten
eine besondere Kombination von Attrak-
tionen und Fortbildung.

Als Referent konnte ZTM Christian Lang
(Hiirth) gewonnen werden, der in seinem
Vortrag die individuelle keramische
Schichtung  (Noritake) thematisierte.
Raus aus dem Mittelfeld und der zahn-
technischen Gewohnlichkeit und ganz
vorn in Sachen Asthetik sowie 6konomi-
schen Verfahrenstechniken, so das Credo

von ZTM Christian Lang. Die Kernaussage
des Vortrags war, mit strukturierten Ar-
beitsschritten mdglichst schnell und
leicht dsthetisch lberzeugende Ergeb-
nisse erzielen zu kdnnen. Anhand erst-
klassig bebilderter Fallbeispiele visuali-

sierte und erlduterte der Referent die
Wichtigkeit von lichtoptischen Eigen-
schaften wie Fluoreszenz, Chroma, Trans-
luzenz und Opaleszenz.

Nach den Einblicken in die hohe Schule
der keramischen Verblendtechnik be-
suchten die Teilnehmer den Nirburgring
und blickten hinter die Kulissen der Renn-

teams. Bei einem gefiihrten Rundgang er-
fuhren die Zahntechniker interessante
Details iiber den traditionsreichen Niir-
burgring und den Mythos um die Renn-
strecke. In geselliger Runde wurden am
Abend die Eindriicke verarbeitet und im
Kollegenkreis fachliche Themen rund um
die Zahntechnikdiskutiert. Am Ende stand
fest - nur mit Leidenschaft, Ehrgeiz und
derrichtigen Performance kann man eszu
Hochstleistungen bringen. Hierin fanden
die Kursteilnehmer viele Parallelen zu ih-
rem Tun.

Das Fahrsicherheitszentrum der ,Auto
Motor und Sport GmbH" war der letzte
Programmpunkt. Miteigenen Fahrzeugen
(KFZ und Motorrader) wurden Gefahren-
situationen erst diskutiert und anschlie-
Bend gelibt, diesen gekonnt zu begegnen.
Bei der Verleihung der Teilnahmezertifi-
kate erfuhren die Zahntechniker, dass sie
Teil eines Jubildums wurden. Die von
Hans-Giinther Graeff (Goldquadrat) or-
ganisierte Veranstaltung jéhrte sich zum
zwanzigsten Mal.

Goldquadrat
Tel.: 0511 449897-0
www.goldquadrat.de



Scanner-Konfigurationstest:

Fokus |

Erfiillt mein Scanner den Goldstandard?

CHAFNER (&

Jetzt Scanner konfigurieren

Sie méchien Edelmetalifirisen von C HAFNER nutzen, um Ihr

] Sie jetd

zu i K
Ihren Scanner mil der prakdischen Konfigurationshilfe von C HAFNER und erméglichen Sie so einen bequemen

D Einfach regi 5
Ihran

und Software sowie Distribulor

Sie erhalten

als PDFI

Bilder

Durch die Einbindung von Edelmetall in
die digitale Fertigungskette ermdglicht
C.HAFNER seit 2011 mit ,Frasen in Edel-
metall”, einerinnovativen Dienstleistung
im Bereich CAD/CAM-Fertigung, die
Riickkehr zu hochwertigem Zahnersatz.
Fiir alle Interessenten an diesem Service
bietet CHAFNER auf der neuen Website

www.fraesen-in-edelmetall.de nun ge-
blindelte Informationen in Form von Bil-
dern, Videos und Presseartikeln an. Diese
Unterlagen stehen auch fiir die Gestal-
tung eigener Webseiten oder Printartikel
zum Download kostenlos zur Verfiigung.
Das Highlight der Website ist ein Tool zur
eigenen Scannerkonfiguration. Damit

kann der Nutzer priifen, ob sein Scan-
system fiir Frasen in Edelmetall geeignet
ist und welche MaBnahmen gegebenen-
falls ergriffen werden miissen, um
eine Systemkompatibilitdt herzustellen.
Nach einer kurzen Registrierung genligt
die Angabe zur eingesetzten CAD-Soft-
ware und deren Distributor. Anschlie-
Bend gibt das System eine Handlungsan-
weisung aus, mit der die Scanneriiber-
priifung vorgenommen werden kann.
Abgerundet wird das Angebot durch die
Méglichkeit, Frasen in Edelmetall zu be-
sonderen Konditionen zu testen.

Als Traditionsunternehmen liefert
C.HAFNER seit Gber 160 Jahren Edel-
metalle an Industrie und Handwerk.
Europaweit. CHAFNER bietet das kom-
plette Programm von der Oberflachen-
veredelung liber Halbzeuge und Guss-
legierungen bis hin zum Edelmetall-
Recycling und -Handel - auf technisch
hdchstem Niveau. Seit 2011 ist Edelme-
tall-Frasen im CAD/CAM-Verfahren ein
attraktives Zusatzangebot.

C.HAFNER GmbH + Co. KG
Gold- und Silberscheideanstalt
Tel.: 07231 920-0
www.c-hafner.de

ANZEIGE

___hatho

rotierende Polierwerkzeuge

HATHO Biirsten
erste Wahl
fir den besten Hochglanz

www.hatho.de

Firmennews
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Scheidgut-Aktion:

,Goldener Herbst”

ARGEN Dentalldutetden ,Goldenen Herbst" ein.Dennnichtnur
die Blatter fallen von den Baumen, auch fiir Labore fallt bei der
aktuellen Scheidgut-Aktion, die am 1. September begonnen
hat, einiges ab. Das Diisseldorfer Unternehmen bietet auf alle
Einsendungen von Gussresten, Feilungen, Gekratz, Altgold,
Kronen und Briicken eine flinfzigprozentige Reduzierung der
Analyse- und Scheidkosten. Die Aktion dauert noch bis zum
Ende des Jahres an.

JAls Hersteller von Edelmetall-Dentallegierungen sagen wir
hochste Qualitat und Zuverlassigkeit bei der Analyse, Aufbe-
reitung und Abrechnung zu", verspricht Geschaftsfiihrer Hans
Hanssen. ,Wir behandeln das Scheidgut individuell und mit
groBtmaglicher Sorgfalt.” Jede einzelne Partie wird dokumen-
tiert, aufgearbeitet und analysiert. Die fiir die Analyse notwen-
digen Metallproben werden iiber ein Vakuum-Glasrohrchen an
dreiverschiedenen Stellenderfliissigen Schmelze entnommen;
diesstelltdie absolute Homogenitdtder Metallprobe sicher. Die
ARGEN-Metallurgen analysieren das Edelmetall mitaufwendi-
gerTechnik auf die Elemente Gold, Platin, Palladium und Silber.
ARGEN Dental garantiert des Weiteren eine schnelle und trans-
parente Rechnungsabwicklung. Grundsatzlich wird am Tag der

Fachdental Leipzig 2014:

Abrechnung der Edelmetallpreis entsprechend dem Second
London Fix zugrunde gelegt. Fiir das Labor besteht jederzeit die
Maglichkeit, den ausbezahlten Gutschriftsbetrag nachzuvoll-
ziehen.

Kunden und Interessenten kdnnen sich an ihren ARGEN-Bera-
ter oder an die Unternehmenszentrale in Diisseldorf wenden.
Sammelboxen und Tonnen werden kostenlos gestellt.

ARGEN Dental GmbH
Tel.: 0211 355965-218
www.argen.de

Aussteller- und Besucherplus zum Jubildum

Willkommen in der Zahnarztpraxis von
morgen:Per AppsteuertderZahnarzt Leis-
tungs- und Spiileinstellungen sowie die
Reinigungsaktivierung des Ultraschallge-
nerators. Uber kleinste Folienscanner mit
Farbtouchscreen zeigt er dem Patienten
vorhandene Zahnlécher. Gerdntgt wird

ANZEIGE

LABOR-
GEFUHLE

mit 50 Prozent weniger Ront-
genstrahlung als noch vor we-
nigen Jahren. Dies alles und
noch viel mehr bot die Fach-
dental in Leipzig, die am 27.
September nach zweiTagen er-
folgreich zu Ende ging. 4.385
Zahnérzte, Zahntechniker und
Zahnmedizinische Fachange-
stellte zog es zum wich-
tigsten Treffpunkt der
Dentalbranche in Mittel-
und Ostdeutschland. Die
Messe Stuttgart als Or-
ganisator der Fachdental
Leipzig ist mehr als zu-

.In 25 Jahren hat sich die Dentalbranche
stets weiterentwickelt. So hat damals

Fachdental Leipzig 2014 . . .
bspw. noch keiner einen Gedanken an die

Bildergalerie

Wir LIEBEN unsere Kunden. Nur so kénnen wir
100% Einsatz bringen. Dazu ein umfangreiches
Sortiment und Leistungen: Legierungen, Galva-
notechnik, Discs/Fraser, Lasersintern, Experten
fiir CAD/CAM u. 3shape. Mit dem Plus an Service!
Tel. 040/86 07 66 - www.flussfisch-dental.de

"I since 1911

» FLUSSFISCH

frieden. ,Mit einem Angebot von insge-
samt 253 Ausstellern bot die Dentalfach-
messe das gesamte Produktspektrum der
Dentalbranche. Wir freuen uns, dass das
bewéhrte Konzept der Fachdental Leipzig
indiesem Jahrwiederaufgegangenistund
wir ein Besucherplus verzeichnen konn-
ten. Die Resonanz von Ausstellern und Be-
suchern stimmt uns dufBerst positiv*, so
Andreas Wiesinger, Bereichsleiter, Messe
Stuttgart.

Prophylaxe oder das digitale Rontgen
verschwendet. Heute ist die Prophylaxe
einer der wichtigsten zahnmedizini-
schen Bereiche und die digitale Zahn-
arztpraxis nicht mehr wegzudenken”,
berichtetJiirgenThiele, Sprecherderver-
anstaltenden Dentaldepots. Die Fach-
dental 2015 findet am 11. und 12. Sep-
tember statt.

Quelle: Landesmesse Stuttgart



Keramik-Kurs:

Das passt einfach

Unter dem Motto: ,Das passt!

ceraMotion® Zr auf Lithiumdisilikat"
fand im Juli 2014 ein zweitdgiger
Keramik-Kurs unter der Leitung von
ZTM Haristos Girinis aus Nagold im
Centrum Dentale Communikation der
Dentaurum-Gruppe in Ispringen statt.

und Lithiumdisilikat, ist eine nattirliche
Asthetik durch spezielle Opaleszenz-,
Fluoreszenz- und Transluzenzmassen
garantiert.

Wichtig war Haristos Girinis dabei, eine
Reproduktion zu erschaffen, die von na-
tlirlichen Zahnen nicht zu unterschei-
den ist. In dem Kurs wurden den Teil-
nehmern u. a. eine hochadsthetische in-
dividuelle Schichttechnik vermittelt
sowie eine naturgetreue Oberflachen-

Fokus |

mer verschiedene Massen und Farben
testen, um sich von dem zeitsparenden
Touch Up Konzept zu iiberzeugen. Die
Begeisterung fiir Form und Farbe des
Referenten libertrug sich auf die Teil-
nehmer,die den Kurs mit der Traumnote
1,1 (auf einer Skala von 1 = sehr gut bis
5 = unbefriedigend) bewerteten.

Im Herbst 2014 sowie in 2015 sind wei-
tere Kurse mit Haristos Girinis geplant.
Mehr Informationen zu Keramik-Kur-

Firmennews

Abb.1: ZTM Haristos Girinis (ganz links) mit Kursteilnehmern im Centrum Dentale Communikation. - Abb. 2: Spannender Keramik-Kurs mit ZTM Haristos Girinis.

In diesem Kurs wurde eine optimale
Imitation der Natur fiir vier Zdhne in
der Front mit ceraMotion® Zr auf
gepressten Lithiumdisilikat-Kappchen
erstellt.

Mit ceraMotion® Zr, der Verblend-
keramik von Dentaurum fiir Zirkonoxid

DENTAURUM GmbH & Co. KG
Infos zum Unternehmen

sen sowie dem gesam-
ten Kursprogramm der
Dentaurum-Gruppe gibt es online.

gestaltung. Farb-, Form- und Struktur-
analysevon Frontzdhnen waren weitere
Schwerpunkte.

Alle Arbeitsschritte wurden mit Fotos
dokumentiert, die die Teilnehmer an-
schlieBend zur Reflexion des Kurses
erhielten. Zudem konnten die Teilneh-

DENTAURUM GmbH & Co. KG
Tel.: 07231 803-470
www.dentaurum.de

Sportliche Herausforderung:

Golfen im hohen Norden
[=] 5o =]
[=]

Dreve Dentamid GmbH
Infos zum Unternehmen

Uber 50 Zahndrztinnen und Zahnirzte
folgten der Einladung von Wolfgang
Bdge, Henry Schein, Kiel. Im perfekt pra-
parierten Golf Club Altenhof bei Eckern-
forde spielten die Teilnehmer das vorga-
bewirksame Turnier bei herrlichem Kai-
serwetter. Nach mehr als flinf Stunden
Spielzeit —auch sportlich eine Herausforderung - waren alle
von den idealen Platzverhdltnissen begeistert. Selbstver-
standlich wurden die Golfer auch bei diesem Event von Tors-
ten Schulte-Tigges, Vertriebsleiter Dreve Dentamid GmbH,
wieder mit den begehrten Dreve-Golfballen ausgestattet.
Die Siegerehrung fand anschlieBend im sehr gediegenen
Rahmen des Herrenhauses des Clubs statt.

i

%4 HENRY SCHEpy,

DENTAL

Erfolg yerbindet.

Von links: Wolfgang Bdge, Henry Schein Dental, Michael Séth, Henry Schein Den-
tal, Bernd Streu, Henry Schein Dental, Carsten Steingréaber, Anthos, und Torsten
Schulte-Tigges, Dreve.

Dreve Dentamid GmbH
Tel.: 02303 8807-40
www.dreve.com
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MEISTERSCHULE
® FUR ZAHNTECHNIK
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Meisterkurs M38
vom 04.05.2015-23.10.2015

Tag der offenen Tiir am 24.01.2015 von 10.00 bis 15.00 Uhr

430 erfolgreiche

FUR ZAHNTECHNIK in RonNEBURG RiRazo!venten

UBER 400 ERFOLGREICHE MEISTERABSOLVENTEN

Nutzen auch Sie die Chance zur Vervollkommnung lhres Wissens
und lhrer praktischen Fahigkeiten. Streben Sie in sehr kurzer
Zeit mit staatlicher Unterstitzung (BAf6G) zum Meister im
Zahntechniker-Handwerk! Ronneburg in Thuringen bietet dafur

WAS SPRICHT FUR UNS:

e 19 Jahre Erfahrung bei der erfolgreichen Begleitung von Uber
400 Meisterabschlissen

e Seit Juni 2010 zertifizierte Meisterschule nach DIN EN
ISO 9001:2008

e \Vollzeitausbildung Teil | und Il mit 1.200 Unterrichtsstunden in
nur sechs Monaten

e Splitting, d.h. Unterrichtstrennung Theorie und Praxis,
wochenweise wechselnd Schule bzw. Heimatlabor
(Kundenkontakt bleibt erhalten), Ausbildungsdauer 1 Jahr

e Belegung nur Teil | bzw. Teil Il moglich

e Aufnahmetest auf freiwilliger Basis in Vorbereitung auf die
Fachpraxis als Moglichkeit des Nachweises des zahntechnischen
Koénnens in den verschiedensten Prasentationstechniken

e Praxis maximal 15 Teilnehmer (intensives Arbeiten in kleinen
Gruppen moglich)

e Kontinuierliche Arbeit am Meistermodell bis zur Fertigstellung

ideale Voraussetzungen. An der 1995 gegriindeten ersten priva-
ten Vollzeit-Meisterschule fur Zahntechnik in Deutschland wurden
bisher Uber 400 Meisterschuler in Intensivausbildung erfolgreich
zum Meisterabschluss gefuhrt.

aller Arbeiten in Vorbereitung auf die Prifung mit anschlie-
Bender Auswertung durch die Referenten

e Praktische prufungsvorbereitende Wochenkurse durch
Absolventen der Meisterschule Ronneburg und die Schulleiterin

e Zusatzliche Spezialkurse (Rhetorik, Fotografie, Marketing und
Management, Laborabrechnung, QM etc.)

e Modernster Laborausstattungsstandard

e Ausgewogenes Preis-Leistungs-Verhaltnis, Grundmaterialien
und Skripte kostenfrei

e Sonderkonditionen durch Preisrecherchen und
Sammelbestellungen sowie bei der Teilnahme an Kursen
auBerhalb der Meisterausbildung

e Exkursion in ein Dentalunternehmen mit lehrplanintegrierten
Fachvortragen

e Kurzfristige Prifungstermine vor der HWK

e Lehrgangsgebihren in Raten zahlbar — Beratung in
Vorbereitung der Beantragung des Meister-BAf6G

* Preiswerte Unterkunfte in Schulnahe

www.zahntechnik-meisterschule.de




LEHRGANGSZEITEN

Die Ausbildung erfolgt im Vollzeitkurs von Montag bis Freitag
(Lehrgangsdauer sechs Monate). Durch die wochenweise Trennung von
theoretischer und praktischer Ausbildung kénnen auch Teilnehmer nur
fur Teil Il bzw. nur fur Teil | integriert werden. Diese Konstellation
(Splittingvariante) bietet Schulern die Moglichkeit, in einem Lehrgang
Teil I und im darauffolgenden bzw. einem spateren Lehrgang Teil | oder
umgekehrt zu absolvieren. Die Ausbildung dauert in diesem Fall 1 Jahr.

LEHRGANGSGEBUHREN

AufnahmegebUhr (pro Kurs) 50,00 € zzgl. Mwst.
Lehrgangsgebuhr TEIL Il 2.200,00 €2zzgl. Mwst.
Lehrgangsgebuhr TEIL | 6.600,00 €2zgl. Mwst.

Lehrgangsgebihr in Raten zahlbar

VORAUSSETZUNGEN

e Gesellenabschluss im ZT-Handwerk

LEHRGANGSINHALTE

TEIL Il - Fachtheorie (ca. 450 Stunden)
1.Konzeption, Gestaltung und Fertigungstechnik
2. Auftragsabwicklung

3. Betriebsfuhrung und Betriebsorganisation

TEIL | — Fachpraxis (ca. 750 Stunden)
1. Bruckenprothetik
¢ Herstellung einer 7-gliedrigen, geteilten Brucke und
Einzelzahnimplantat mit Krone
e Keramik- und Compositeverblendtechniken
2.Kombinierte Prothetik
e Fras- und Riegeltechnik
e feinmechanische Halte-, Druck- und Schubverteilungselemente
e Modellgusstechnik
3. Totalprothetik
4. Kieferorthopadie

Bei allen 4 Teilaufgaben sind Planungs- und Dokumentationsarbeiten
integriert.

STATEMENTS ZWEIER EHEMALIGER MEISTERSCHULER UBER DIE AUSBILDUNG

Den Entschluss, Zahntechnikermeisterin zu werden, fasste ich in der
Gesellenzeit. Um dieses Ziel zu erreichen, informierte ich mich tber
mogliche Bildungswege. Ich entschied mich fur die Meisterschule fur
Zahntechnik in Ronneburg, da diese die Teile | und Il als Vollzeit-
variante in nur sechs Monaten anbietet und in meinem beruflichen
Umfeld einen sehr guten Ruf genieBt.

Durch den wéchentlichen Wechsel zwischen Theorie und Praxis war es
moglich, das Erlernte sofort umzusetzen. So konnte ich mich intensiv
auf die Prufungsvorbereitung konzentrieren. Viele namhafte Refe-
renten aus Wirtschaft und Dentalindustrie stellten aktuelle Techno-
logien, wie zum Beispiel die CAD/CAM-Technik, vor.

Besonders interessant waren u.a. der Aufwachskurs mit ZTM Markus
Kaiser, der Riegelkurs mit ZTM Ralf Maria Stribel und der Totalprothe-
tikkurs mit ZT Karl-Heinz Kérholz.

Die theoretischen und praktischen Kurse mit Frau ZTM Cornelia Grafe
waren sehr lehrreich und boten eine optimale Priifungsvorbereitung.
Durch die Beschrankung der Kursteilnehmerzahl konnte individuell auf
die Meisterschller eingegangen werden.

Das familidare Klima an der Meisterschule fur Zahntechnik Ronneburg
gab Anlass fur jede Menge Motivation.

Ruckblickend war es ein schones halbes Jahr. Auf diesem Wege viele
GruBe an die Meisterschule und die Meisterklasse M28.

ZTM KRISTIN SCHUTZ,
ERGOLDING

TRAGER DER MEISTERSCHULE RONNEBURG

® Y venta Die Meisterschule Ronneburg gehért zur internationa-
dt]]fg;’;ﬂ;‘:ﬁona, len Dental Tribune Group. Der auf den Dentalmarkt
spezialisierte Fachverlag veroffentlicht tber 100
Fachzeitschriften in 90 Landern und betreibt mit
www.dental-tribune.com das fihrende internationale News-Portal der
Dentalbranche. Uber 650.000 Zahnérzte und Zahntechniker weltweit
gehoren zu den regelmaBigen Lesern in 25 Sprachen. Dartber hinaus
veranstaltet Dental Tribune Congresse, Ausstellungen und Fortbildungs-
veranstaltungen sowie entwickelt und betreibt E-Learning-Plattformen,
wie den Dental Tribune Study Club unter www.dtstudyclub.de. Auf dem
(Dental Tribune) DT Campus in Ronneburg entsteht rings um die
Meisterschule fur Zahntechnik ein internationales Zentrum fur Aus- und
Weiterbildung sowie fur digitale Planungs- und Fertigungsprozesse
(CAD/CAM) in der Zahnmedizin.

Vor ein paar Jahren habe ich die Teile Ill und IV der Meisterpriifung an
der Handwerkskammer in meinem Landkreis erfolgreich abgeschlos-
sen.

Danach bestand intensiv der Wunsch, die beiden letzten Teile der
Meisterausbildung an einer geeigneten Meisterschule zu absolvieren.
Fur mich kam dabei nur eine Vollzeit-Ausbildung infrage. Nach lange-
rer Suche fand ich durch eine Anzeige das Angebot der Meisterschule
fur Zahntechnik in Ronneburg, welche die Vorbereitungslehrgéange
Teil 1 und Il innerhalb von sechs Monaten mit anschlieBenden
Prifungen an der Handwerkskammer Erfurt durchfuhrt. Eine
Freistellung meines Arbeitgebers und die Unterstitzung meiner
Familie halfen mir bei der erfolgreichen Durchsetzung meines
Vorhabens.

Ruckblickend war es fur mich personlich die richtige Wahl. Besonders
hervorheben maochte ich die vorbereitenden Kurse fur die praktische
Prufung mit ZTM Ralf Maria Strubel (Riegeltechnik), den Aufwachs-
kurs mit ZTM Markus Kaiser und den Keramikkurs mit ZTM Michael
Perling.

Ein besonderes Highlight fur mich war auch der Anatomieunterricht
mit MR Prof. Dr. med. habil. Klaus Schippel.

Ein besonderer Dank gilt naturlich auch der Schulleiterin Frau ZTM
Cornelia Grafe, welche mit ihrer langjéhrigen Erfahrung, aber auch mit
ihrem Verstandnis eine groBe Hilfe, ganz besonders in Hinblick auf die
Prafungen, war.

Auf diesem Wege viele GriBe an die zuklnftigen Meisterschiiler der
Meisterschule fiir Zahntechnik Ronneburg und an die Meisterklasse M27.

ZTM MARIO HERZOG,
LINDENBERG

KONTAKT

MEISTERSCHULE FUR ZAHNTECHNIK
BahnhofstraBBe 2
07580 Ronneburg

Tel.: 036602 921-70 oder -71

Fax: 036602 921-72

E-Mail: info@zahntechnik-meisterschule.de
www.zahntechnik-meisterschule.de
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ZLS: breite Anwenderertah-
rung — okonomisch attraktiv

| Dr. Christian Ehrensberger

Zirkonoxidverstarktes Lithiumsilikat befindet sich als CELTRA nun seit liber einem Jahr in zahl-
reichen Laboren im Einsatz. In welchen Bereichen es sich erfolgreich anwenden I3sst und dabei
auch Zahnarzt und Patient liberzeugt, wird im Folgenden dargestellt.

ieser Fall hat sich tatsdchlich
Dso zugetragen': Da bekommt
ein Labor eine ganz neue Kera-

mik in die Hand. Sie soll sich fiir Indika-
tionen vom Inlay bis zur Krone eignen,
und der Inhaber selbst fertigt daraus bei
seiner Pilot-Arbeit ein Veneer fiir einen
Zahn 11an.Farblichstelltdasperseeine
Herausforderung dar. Hinzu kommen

Abb. 2

weitere Herausforderungen: substanz-
schonende Prdparation gewiinscht -
infolgedessen ist ein Ubergang von 1,2
Millimeter auf 0,4 Millimeter Schicht-
stdrke optisch zu kaschieren. Das ist
aber nicht alles: Noch dazu weist der
Zahn eine distale Drehung auf; der dis-
tale Lichteinfall schaltet den in einer

geschlossenen Zahnreihe eintretenden

Abb.1: CELTRA-Inlay an 36 neben Goldkrone an 37 - dazu ZTM Hans-Jiirgen Joit: ,Ich mag CELTRA, weil es das schénste Material ist."
- Foto: Dr. Alexa von Gienanth, Diisseldorf; zahntechnische Arbeit: ZTM Moritz Pohlig, Labor Joit/Linie Diisseldorf Dental. - Abb. 2:
Zirkonoxidkrone an 46 neben CELTRA-Inlay an 47 - dazu ZTM Hans-Jiirgen Joit: ,Ich mag CELTRA, weil es sich an den natiirlichen
Zahn adaptiert.” - Foto: Dr. Alexa von Gienanth, Diisseldorf; zahntechnische Arbeit: ZTM Moritz Pohlig, Labor Joit/LinieDisseldorf

Dental.
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Chamaleoneffekt quasi aus. Dennoch
fligte sich das Veneer unauffallig in die
Umgebung ein. Der behandelnde Zahn-
arzt und sein Patient zeigten sich mit
dem Veneer vollauf zufrieden. Bei dem
Material handelt es sich um zirkonoxid-
verstarktes Lithiumsilikat (ZLS). Die
DENTSPLY/DeguDent-Forschung  hat
damit einen vollkeramischen Werkstoff
mit glaskeramischer Asthetik und zu-
gleich hohen Festigkeitsreserven ge-
schaffen. Die besondere Charakteristik
des Werkstoffs wird durch seine ,neue
DNA"/Mikrostruktur bestimmt: Das
eingelagerte Zirkonoxid liegt in der
Glasmatrix atomar geldst vor, sodass es
die Biegefestigkeit erhdht, gleichzeitig
jedoch das &sthetische Lichtspiel ohne
Abstriche zur Geltung kommen ldsst -
einschlieBlich des typischen Chama-
leoneffekts.

Gidngiges Bearbeitungsverfahren —
breites Indikationsspektrum

CELTRA wird nassgeschliffen und steht
als CELTRA DUO fiir die in vielen Labo-
ren bereits vorhandene Einheit inLab
MC XL (Sirona, Bensheim) zur Verfii-
gung.Schonein Glasurbrand bringt die-
ses ZLS auf 370 Megapascal. Alternativ
kann auf jeglichen Brand verzichtet
werden, wenn eine hohe Festigkeit
nicht notwendig ist, sondern zum Bei-
spiel ein Inlay flir einen Pramolaren ge-
fertigt werden soll.!

Erfahrungen aus Laboratorien bestd-
tigen: Der Werkstoff vereint die Festig-



keitseigenschaften zweier so weit aus-
einander liegender Materialien wie
Glaskeramik und Lithiumdisilikat - die
lichtoptischen Vorziige ebenso wie die
vorteilhaften physikalischen Parame-
ter.! Beides spielt CELTRA DUO inner-
halb eines breiten Indikationsspek-
trums aus. Nach Angaben erfahrener
Anwender reicht es vom Veneer bis zur
Krone. Die Grenze ist erst bei extrem
verfarbten Stiimpfen oder auf Stlimp-
fen mit Metallaufbauten erreicht. Fiir
diese Indikation bietet sich Zirkonoxid
an.

Speziell im Seitenzahnbereich bietet
zirkonoxidverstarktes Lithiumsilikat
dank seiner feinen Mikrostruktur und
guten Polierbarkeit beste Vorausset-
zungen fiir die Schaffung einer homo-
genen, gldnzenden Oberflache - und
das in kiirzester Zeit. Dies ist insbeson-
dere nach intraoralen EinschleifmaB-
nahmen von hoher Bedeutung. Obwohl
CELTRAein neuartiges Material mitein-
zigartigen Eigenschaften darstellt, 13sst
es sich doch im Labor auf vertraute
Weise verarbeiten —selbstinkomplexen
Féllen. Dies wurde kiirzlich am Beispiel
derumfangreichen Rehabilitationeines
26-jahrigen Patienten mit zahlreichen
Defekten dargestellt. Die prothetische
Versorgung umfasste insgesamt elf
ZLS-Seitenzahnkronen an den Z&hnen
14, 15, 26, 34-37, 44-47.2 Nach einer
klassischen Modellherstellung erfolg-
ten die Digitalisierung mit einem
Scanner, und am Schluss wurden alle
Objekte nassgeschliffen. Nach kurzer
Feinbearbeitung der Fissuren/Randbe-
reiche und Malfarben-Individualisie-
rung (CELTRA UNIVERSAL-Malfarben,
DENTSPLY/DeguDent) wurde die Arbeit
eingegliedert.

Eine monolithische Versorgung kam
auch in 6konomischer Hinsicht den Be-
diirfnissen des Patienten entgegen. Bei
begrenzten finanziellen Mdglichkeiten
bietet fiir derartige Restaurationen
.das verwendete ZLS gute Mdglichkei-
ten zu einer naturnahen Charakterisie-
rung mit Malfarben"?

Sicherheit durch Erfahrung

Die hohen Festigkeitsreserven von
CELTRA geben dem Labor per se eine
groBe Sicherheit. In den hier zitierten
Erfahrungen von Zahntechnikern ha-
ben sich die enormen Madglichkeiten,

die dasinnovative Material bietet, auch
in der Anwendung bestatigt - und dies
bei breitem Indikationsspektrum. Nach
Angaben aus verschiedenen Laboren
konnen Restaurationen aus diesem ZLS
schnell und mit vorhersagbarer Top-
Asthetik hergestellt werden. Einfache
Politur (z.B.beimInlay) oderfestigkeits-
erhohender Glasurbrand (hochfeste
Kronen) - das lasst sich von Fall zu Fall
entscheiden. Mit Malfarben kann gege-
benenfalls eine zusitzliche Individuali-
sierung erfolgen. So deckt der Werkstoff
ein Spektrum ab, fiir das bis vor Kurzem
haufig mehrere Materialien nebenein-
ander verwendet wurden. Man setzte
beispielsweise Glaskeramik fiir Inlays
und Lithiumdisilikat fir Teilkronen ein.
Dasneue zirkonoxidverstarkte Lithium-
silikat CELTRA ist dagegen vom Veneer
bis zur Krone indiziert und stellt eine
ideale Ergdnzung zu (hochtransluzen-
tem) Zirkonoxid dar. Das Potenzial des
neuen Werkstoffes fiir die Zukunft ist
groB, und so wird die CELTRA-
Produktfamilie sicher in der Zukunft
noch Nachwuchs bekommen.

Literatur

1. Christian Ehrensberger: Zur Sache: Zirkoni-
umdioxidverstarktes Lithiumsilikat. Teil 2:
Erfahrungen von Pilotanwendern. Internatio-
nales Zahntechnik Magazin (2014); 18(7/8),
S.114-116

2. Philipp von der Osten: Zirkonoxidverstarktes
Lithiumsilikat fiir die Seitenzahnversorgung.
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Zukunftsperspektiven fur
Dentallabore
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© Nick Biemans

Wohin geht die Reise fiir Dentallabore? Wie stellen sich die Marktteilnehmer erfolgreich fiir
die Zukunft auf? Diese Fragen standen im Zentrum der Laborinhabertage von Heraeus Kulzer,
die im September in der Zahnfabrik in Wasserburg am Bodensee stattfanden.

tir Bjérn Maier, ZTM und Refe-
F rent der Laborinhabertage, steht
fest: Erfolg entsteht durch die
Kombination aus digitalem Workflow
und analogem Handwerk. Er zeigte an-
hand einer Teleskopversorgung, eines
Langzeitprovisoriums und einer be-
dingt abnehmbaren Versorgung mit
cara |-Bridge, wie Zahntechniker digi-
tal gestiitzte Planungen und analoge
Gestaltungstechniken geschickt kom-
binieren - und damit effizienter und
planungssicherer arbeiten. ,So sparen
wir wertvolle Laborzeit, die wir in die
Patientenberatung investieren kdnnen.
Dieser Aspekt wird in Zukunft immer  Bjorn Maier
wichtiger”, so Maier.
Dr. Karl-Heinz Schnieder, Fachanwalt  Belangen ihrer Kunden zu beschafti-  ting, die schwierige Suche nach Fach-
fiir Medizin- und Sozialrecht, rief die  gen: ,Was treibt den Zahnarzt um?  krdften fiir die Praxis oder die Zweig-
Laborinhaber auf, sich stirker mit den ~ Abrechnungen, Investitionen, Marke-  praxis: Wenn Sie die Themen lhrer Kun-




Veranstaltung | Firmennews

Dr. Karl-Heinz Schnieder

Rahmenprogramm

Die Herausforderung an das Material der kiinstlichen Zdhne brachte Olaf Mrotzek,

Key Account Manager Zdhne bei Heraeus Kulzer, auf den Punkt: ,Das Verhéltnis von

Abrasionsresistenz und Bruchsicherheit muss sehr ausgewogen sein. Der Zahn darf auch

nicht so hart sein, dass das nachstweichere Material nachgibt — denn das ist der Kiefer-

knochen”

den kennen und gezielt adressieren,
sind Sie Partner auf Augenhohe.”
Denkbar seien hier Kooperationen. Zu-
dem kdnnten Labore gemeinsam mit
Zahnarzten Konzepte flr eine fla-
chendeckende Versorgung entwickeln,
womdglich sogar mit gemeinsamen
Investitionen bis hin zu ausgelager-
ten Praxisrdumen am Labor. Fachiiber-
greifende Netzwerk-Veranstaltungen
oder Arbeitskreise stdrken zusatzlich
die Kundenbindung. ,Die Labore der
Zukunft haben einen verldngerten
Dienstleistungsarm”, so Dr. Schnieder.

Einblicke in die Welt von

Heraeus Kulzer

Auch Heraeus Kulzer stellt sich fiir die
Zukunft auf. Jorg Scheffler, Country
Manager Deutschland, erlduterte die
Position des Dentalherstellers inner-
halb der Mitsui Chemical Group. Seit
2013 gehort Heraeus Kulzer zu der
japanischen Unternehmensgruppe -
und profitiert von der Investitions-
bereitschaft des neuen Eigentlimers.
JHeraeus Kulzer nimmt in der Gruppe
eine strategisch wichtige Rolle ein”,
so Scheffler. ,\Wir sind der Treiber in-

nerhalb der Healthcare-Sparte und ha-
ben gute Wachstumsperspektiven.”

Im Rahmen einer Werksflihrung durch
die Zahnfabrik Wasserburg erfuhren
die Laborinhaber, wie hier die Pala
Zahnlinien Premium, Mondial und
Idealis sowie die Verblendschalen
PalaVeneer entstehen. Das INCOMP
Produktionsverfahren vermeidet Poro-
sitdten und Blasen in den Prothesen-
zdhnen und gewdhrleistet eine hohe
Dichte. Zusatzlich ermdglicht die
computergestiitzte Entwicklung der
Produktionsformen ein groBes MalB
an Prdzision, Parchengleichheit, Funk-
tions- und MaBtreue. Die Herausforde-
rung an das Material der kiinstlichen
Zdhne brachte Olaf Mrotzek, Key Ac-
count Manager Zdhne bei Heraeus
Kulzer, auf den Punkt: ,Das Verhaltnis
von Abrasionsresistenz und Bruch-
sicherheit muss sehr ausgewogen sein.
Der Zahn darf auch nicht so hart sein,
dass das nachstweichere Material
nachgibt - denn das ist der Kiefer-
knochen."

Die insgesamt 60 Teilnehmer der La-
borinhabertage zeigten sich zufrieden.
.Mein Ziel war es, mich fachlich aus-

zutauschen und Anregungen fiir mein
Labor zu erhalten. Diese Erwartungen
haben sich voll erfiillt", so ZTM Detlef
Storb, Inhaber des Labors Zahntech-
nik Kuhlmann & Storb aus Krefeld.
ZTM Jérg Graf vom Labor Schéni &
Partner aus Neckargmiind erganzt:
«Nicht alles ist gleich umsetzbar, aber
ich habe interessante Impulse erhal-
ten."

Heraeus Kulzer GmbH
Infos zum Unternehmen

kontakt.

Heraeus Kulzer GmbH
Gruner Weg 11

63450 Hanau

Tel.: 0800 4372522
presse@kulzer-dental.com
www.heraeus-kulzer.de
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Die perfekte Abformung fur
den perfekten Eindruck

Dr. Peter Schubinski, Professional Service & Scientific Marketing Manager Digital Oral Care/
Implants bei 3M ESPE, gibtim Interview Einblicke in die innovative Technologie und die Vorteile
des neuen 3M™ True Definition Scanners.

Dr. Peter Schubinski

ginnt mit der Abformung. Diese wird

heute in immer mehr Fillen digital
erstellt. Doch digitale Verfahren allein
sind kein Garant fiir passgenaue Restau-
rationen. Dies will der Hersteller 3M ESPE
mit der Markteinfiihrung des 3M True
Definition Scanners nun grundlegend
andern und verspricht dank digitaler Ab-
formung mittels 3D-in-Motion-Techno-
logie hochste Prazision, die zu einer Pass-
genauigkeitsrate der Restauration von
99,7 Prozent fiihrt.

Jede zahntechnische Versorgung be-

Welche Vorteile bietet die digitale Ab-
formung gegeniiber der konventionellen
Variante?

Dr. Schubinski: Grundsatzlich gilt fiir
den gesamten zahnmedizinischen sowie
zahntechnischen Bereich, dass alle Ar-
beitsprozesse zunehmend digital bzw.
digitalerwerden. Und dies trifftauch auf
die Abformung zu. Anwender sollten
diese Entwicklung als Mdglichkeit be-

greifen und die digitalen Verfahren nut-
zen, die sich ihnen anbieten. Denn - um
auf die Abformung zurlickzukommen -
die digitale Variante bietet ein enormes
Potenzial zur Reduzierung von Fehler-
quellen. Der Datenaustausch zwischen
Praxisund Laborist wesentlich schneller
mdglich, sodass die Restauration folg-
lich auch schneller gefertigt werden
kann. Eine Zeitersparnis, die nicht nur
praxis- und laborseitig fiir eine bessere
Wirtschaftlichkeit sorgt, sondern auch
dem Patienten angenehm auffallt.
SchlieBlich sind wir alle auch hin und
wieder Patient, und wenn sich dann am
Bildschirm verstdndlich und vor allem
sichtbar nachvollziehen l3dsst, warum
jenerEingriffund jene Versorgung genau
die fiir uns richtigen sind, steigert das
meiner Meinung nach ganzerheblichdie
Compliance der Patienten.

Ist der 3M™ True Definition Scanner eine
Adaption des Lava™ C.0.S.?

Nein, es handelt sich dabei um eine
neue Generation des Intraoralscanners.
Das Handstiick wurde von Grund auf
neu designt und die Technik
weiter optimiert. Das spart
Platz und verbessert die
Ergonomie. So ermdglicht
das schlanke, leichte Handstiick auch
einhdndiges Scannen und das Abformen
aus verschiedenen Positionen. Der Optik
kam dabei eine entscheidende Rolle zu,
denn ihre Entwicklung ist uns so
gelungen, dass kein Beschlagen bei der
Abformung im Patientenmund mehr
stattfindet. In Zusammenspiel mit der
verbesserten Software sind fiir einen
gelibten Anwender nach Vorbereitung
des Scanbereichs nun Scanzeiten von

60 Sekunden fiir einen kompletten Kie-
fer moglich.

Was versteht man unter der 3D-in-
Motion-Technologie?

Die 3D-in-Motion-Technologie erzeugt
eine originalgetreue Nachbildung der
oralen Anatomie mit auBergewdhnlichen
Details. Sie erfasst die 3-D-Daten in einer
Videosequenz und Modelle der Daten in
Echtzeit. So kénnen circa 20 3-D-Daten-
satze pro Sekunde bzw. rund 1.200 Daten-
sdtze pro Bogen bei einem 60-Sekunden-
Scan erfasst werden. Dies bedeutet hohe
Geschwindigkeit fiir einen genauen Scan.
Im Unterschied zu anderen Systemen be-
darf es keiner Aktivierung des Hand-
stiicks, denn das System erkennt den
Scanbeginn und startet automatisch. So
kann der Anwender die Aufnahme-
sequenz unmittelbar auf dem Display
wéhrend seiner Erstellung verfolgen.

Welcher Stellenwert kommt dem Para-
meter ,Genauigkeit” bei der digitalen
Abformungzu?Wo positioniertsich dabei
der True Definition Scanner?




Wiralle wissen: Genauigkeitist entschei-
dend fiir die Passgenauigkeit der Versor-
gung. Bereits eine Abweichung von >50
Mikrometer, was ungefahr dem Durch-
messer eines menschlichen Haares ent-
spricht, ist schon bei Einzelzahnrestaura-
tionen und erst recht bei langspannigen
Briicken problematisch und kann den
Behandlungserfolg gefahrden. Selbst ein
mikroskopisch kleiner Randspalt kann zu
Bakterienbefall, Entziindungen und Er-
krankungen fiihren. Deshalb haben wir
bei der Produktentwicklung besonderen
Wert auf die Genauigkeit, also sowohl auf
die Richtigkeit als auch auf die Prazision
der Datenerfassung, gelegt. Um Scans

Der Scanner im Vergleich.

verschiedener Systeme miteinander zu
vergleichen, wurde im Rahmen einer Stu-
die der ACTA Universitdt in Amsterdam
ein Modell mit drei Prézisions-Scan-
locatoren verwendet. Die Position der Lo-
catoren wurde mittels einer CMM mit ei-
ner Genauigkeit von +2um gemessen.
Dieses Modell wurde dann mit jedem
Scanner mehrfach gescannt und die Dis-
tanzzwischen den Locatoren mithilfe von
3D-Imaging und Messtechnik-Software
gemessen. AnschlieBend folgte der Ver-
gleich der Daten. Bezogen auf den 3M™
True Definition Scanner wurde der ge-
ringste Genauigkeitsfehler der unter-
suchten Systeme gemessen (verglichen
wurden:CERECBluecamvon Sirona, iTero
von Align Technology, Trios von 3Shape
und 3M True Definition Scanner). Im
digitalen Workflow fiihrt dies fiir Restau-
rationen, die auf Basis eines Scans mit
dem True Definition Scanner gefertigt
werden, zu einer belegten Passgenauig-
keitsrate von 99,7 Prozent. Ein Ergebnis,
das uns stolz macht.
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Der Anwender kann die Aufnahme wéhrend der Erstellung direkt am Bildschirm verfolgen.

Interview |

Fiir welche Indikationen eignet sich der
Scanner?

Das Produkt eignet sich fiir eine Band-
breite an Indikationen: Kronen, Briicken,
Inlays, Onlays und Veneers. Ideal ist der
Scanner auch fiir anspruchsvollere Indi-
kationen, bei denen es besonders auf die
Genauigkeitankommt. Dazu zéhlen lang-
spannige Briicken (wir geben bis zu acht
Glieder frei) und auch implantat-
getragene Restaurationen. Zudem sind
kieferorthopadische Indikationen wie
Brackets und Schienen mdglich.

Mittlerweile gibt es Scanner, die ohne
Pulver auskommen. Warum wurde sich
bei der Produktentwicklung dennoch fiir
die Variante mittels Puder entschieden?

Wie bereits oben beschrieben, haben wir
dem Parameter Genauigkeit hdchste
Prioritat beigemessen. Unsere Analysen
haben ergeben, dass eine Abformung
mittels Pulver um ein Vielfaches genauer
ist als ohne, denn alle Intraoralscanner
haben Probleme, reflektierende Oberfld-
chen zu scannen. Natiirlich gibt es Mit-
bewerber, die die pulverfreie Abformung
bewerben, jedoch zeigen o.g. Studien-
ergebnisse, dass mit unserem Ansatz die
besten Werte fiir die Genauigkeit erreicht
werden. Ein weiterer Nachteil pulver-
freier Systeme ist, dass evtl. vorhandener
Speichelfilm beim Scannen nicht erfasst
wird und durch die Lichtbrechung des

Firmennews

zwLs/2014 47



Firmennews | Interview

Die Referenten des Kongresses, GO!DIGITAL - Transform your procedures”v.l.n.r.: Dr. Paulo Monteiro, Dr. Walter Devoto, Prof. Dr. Ger-
win Arnetzl, Prof. Dr. Stefen Koubi, Frederic van Vliet, Prof. Dr. Bernd Wostmann, Dr. Dan Poticny, Prof, Dr. Claus-Peter Ernst, Prof. Dr.

Albert Mehl. Nicht im Bild: Prof. Dr. Daniel Edelhoff, Prof. Dr. Albert Feilzer, Dr. Jan Frederik Giith, Prof. Dr. Daniel Wismeijer.
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Mediums Speichelfilm ein zusétzlicher
Fehler bei der Genauigkeit verursacht
wird. Wichtig ist auch, zu erwdhnen,
dass bei unserem System lediglich eine
extrem diinne Pulverschicht erforderlich
ist, welche der Optik ein stochastisches
Muster, dhnlich einem Sternenhimmel,
vorgibt. Das Auftragen dieser Schicht
erfordert nur wenige Sekunden.

Wie gestaltet sich der weitere Workflow
nachdem Scan?

Der Anwender hat die Wahlfreiheit
zwischen offenen Workflows und so-
genannten ,Trusted Connections” Letz-
tere stehen fiir validierte Workflows, die
wir mit Partnerunternehmen aus den Be-
reichen CAD/CAM, Implantologie und
Kieferorthopadie entwickelt haben. Die
beteiligten Partner fiihren beidseitig eine
umfassende technische und klinische Va-
lidierung durch, sodassdarausals Ergebnis
nahtlose, aufeinander abgestimmte Ab-
|dufe resultieren. Der Anwender kann hier
alsosichersein,dassdie einzelnen Arbeits-
schritte perfekt ineinandergreifen. Solche
Trusted Connections existieren heute fiir
die Implantatsysteme von BIOMET 3jund
Straumann, die Modellherstellung mit
Dreve, die Fertigung lingualer Brackets mit
Incognito von 3M Unitek sowie, ab Ende
2014, fiir Invisalign-Schienen der Firma
Align Technology. Auch besteht die Mdg-

lichkeit, eine Trusted Connection zum be-
reits bestehenden Partnerlabor einzurich-
ten, sodass die in der Praxis etablierten
Abldufe selten umgestellt werden miissen.
Neben den Trusted Connections hat der
Anwender aber auch die Maglichkeit,
komplett offen zu arbeiten und eigene
Workflows zu etablieren. Das geht dank
der Verfligbarkeit von STL-Daten, die mit
jeglicher offenen Software weiterver-
arbeitet werden konnen.

Seit wann ist der Scanner in Deutschland
erhdltlich?

Der 3M True Definition Scanner ist seit
September 2014 in Deutschland erhalt-
lich. Anlasslich der Markteinfiihrung ha-
ben wir vor wenigen Tagen, am 9. und
10. Oktober 2014, unter dem Namen
.GOIDIGITAL - Transform your procedu-
res" einen Kongress am Wolfgangsee in
Osterreich veranstaltet. Vor iiber einhun-
dert Teilnehmer widmeten sich zwdlf
international bekannte Experten der Fra-
gestellung, wie sich die neuen digitalen
Technologien in den Praxisalltag - auch
wirtschaftlich - integrieren lassen. Uns
als 3M ESPE ging es vor allem darum, den
Teilnehmern in St. Wolfgang praxisnah
zu zeigen, welche Méglichkeiten sich
durch die neue Technologie in den
verschiedensten Anwendungsbereichen
ergeben. Dasistuns, wieich finde, gutge-

lungen,dennwirhaben iiberdiezweiTage
einenregen Austausch erlebtund beivie-
len Teilnehmern groBes Interesse an dem
True Definition Scanner wecken kénnen.

Vielen Dank fiir das Gespréich!

3M Deutschland GmbH
Infos zum Unternehmen

kontakt.

3M Deutschland GmbH
ESPE Platz

82229 Seefeld

Tel.: 0800 2753773
info3mespe@mmm.com
www.3mespe.de
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,,E1n klares Konzept und
grof3artige Produktqualitat®

Phibo bietet ein breit gefachertes Spektrum an Restaurationslosungen an: beginnend mit dem
Angebot unterschiedlicher Implantatlésungen, mit Innen- und AuBenverbindungen, bis hin zu
voll individualisierten Prothetiklésungen, hergestellt Giber das CAD/CAM-Verfahren. Stephan
Domschke, Geschaftsfiihrer Phibo Germany GmbH, stelltden spanischen Implantatherstellerim

Interview vor.

STEUERBER™' ~

Abb. 1: Phibo-Geschéftsfiihrer Stephan Domschke vor dem Firmengebaude in Bensheim.
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Das spanische Unternehmen Phibo Den-
tal Solutions aus Barcelona expandiert
zurzeit global. Seit dem 1. April 2013 ist
das Unternehmen auch mit einer Depen-
dance in Deutschland vertreten. Werund
was ist die Phibo Germany?

Phibo S.L ist eines der fiihrenden Unter-
nehmen in der Implantologie in Spanien
und verfiigt tiber ein groBes Portfolio von
klinischen Dokumentationen zu den Pro-
dukten. Die Phibo Germany ist - neben
Benelux und Frankreich - eine der neuen
Niederlassungen der Phibo Dental Solu-
tionsS.Lin Barcelona und besteht zurzeit
aus insgesamt sieben Mitarbeitern. Un-
sere Mitarbeiterverfiigen tiberlangjahri-
ges Know-how in der Zahnmedizin und

zeichnen sich durch hohe Fachkompe-
tenz und enge Kundenbindung aus. Un-
ser Biiroistin Bensheim und damitan ei-
nem bekannten Standort im Siidwesten
Deutschlands.

Wie Iduft der Workflow mit dem spani-
schen Hauptsitzin Barcelona?

Unsere Niederlassung ist Vertriebs- und
Lieferzentrum fiir die Markte Deutsch-
land und Osterreich im Bereich Implan-
tologie. Alle individuell gefertigten
CAD/CAM-Produkte werden direkt von
derzentralen Fertigung aus Barcelonaan
die Kunden versandt. Die Lieferzeiten be-
tragen 48 Stunde fiir zementierte Arbei-
ten und 72 Stunden fiir verschraubte

Arbeiten. AuBerdem kiimmert sich Phibo
Germany um den gesamten Bereich des
Customer Service. Natiirlich halte ich
sehr engen Kontakt zur Dependance in
Barcelona. Neben internen Absprachen
werden wichtige Entscheidungen und
Budgetfragen stets gemeinsam mit
Spanien getroffen.

Siesindausgebildeter Zahntechnikerund
mit der Dentalbranche seit Langem ver-
traut. Warum haben Sie sich persénlich
fiir Phibo entschieden?

Phibo ist ein junges innovatives Unter-
nehmen mit einem klaren Konzept und
groBartiger Produktqualitdt. Auch die
Eigenentwicklung der implantologi-
schen als auch prothetischen Losungen
sind aus zahntechnischer Sicht marktge-
recht und entsprechen den jeweiligen
Anforderungen des Marktes. Die (iber-
sichtliche GréBe des Unternehmens
erlaubt es, eng mit den Kunden zu-
sammenzuarbeiten und direkt auf die
Kundenwiinsche einzugehen. Kurze Ent-
scheidungswege beschleunigen diesen
Prozess. Ich sehe es als eine spannende
Aufgabe, dieses tolle Unternehmen auch
in Deutschland bekannt zu machen. Ich
habe aufmeinem beruflichen Weg bereits
einige Dentalunternehmen auf nationa-
lem und internationalem Terrain kennen-
gelernt und fiihle mich gerade in Bezug
auf die UnternehmensgroBe, die Mitar-
beiteratmosphdre und Produktqualitat
sehr wohl.

DerDentalmarkt, gerade inderImplanto-
logie und im CAD/CAM-Bereich, ist groB.



,Taglich arbeiten wir an tollen, neuen und markt-

gerechten Produkten.”

Abb. 2: Das selbstschneidende Implantat AUREA®.

WasbietetPhibodemZahnarztan beson-
deren Produktlésungen im Implantat-,
Restaurations- und CAD/ CAM-Bereich?
Das Portfolioist tibersichtlich, bietet aber
sowohlimplantologischalsauch prothe-
tisch ein groBes Spektrum an Lésungen
fiir faktisch jede Indikation. Das - kombi-
niert mit einer marktgerechten Preis-
gestaltung - macht die Hauptvorteile
von Phibo aus.

Im implantologischen Bereich sprechen
die jlingsten Anwenderergebnisse, aber
auch Studien wie die von Dipl.-Ing.
H. Zipprich von der Universitat Frankfurt
fiir die hohe Ausgereiftheit der Produkte.
Im CAD/CAM-Bereich bietet Phibo eine
Vielzahl an Losungen auch auf Implan-
tatniveau mit deutlich mehr als 190
Anschlussgeometrien fiir unterschied-
lichste Implantate.

Die Einzigartigkeit der Produkte steht bei
Ihnen dabei im Fokus, richtig?

Daskannmanzweifelsohnesosagen.Das
Credo unserer Produktentwicklung lau-
tet unter anderem ,we decode nature"
Damit ist gemeint, dass wir die Natur
analysieren und immer weiter verbes-
serte Losungen fiir die entsprechenden
Indikationen anbieten wollen.

Neben den ,klassischen” Auftritten bei
Kongressen und Messen organisieren Sie

Interview |
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Infos zum Unternehmen

auch besondere Events, wie zum Beispiel
eine Motorradtour quer durch den Nord-
osten Spaniens oder sind Sponsor bei ex-
klusiven Golfturnieren. Ist das ein neues
Verstdndnis von Kundenbindung?

Wir glauben, wir sollten den Kunden da
abholen, wo er sich wohlfiihlt. In ent-
spannter Atmosphdre ist Lernen und
Fortbildung viel angenehmer und regt
natiirlich zu intensivstem Erfahrungs-
austausch unter den Teilnehmern an.
AuBerdem kommt dadurch im Industrie-
Kunden-Kontakt noch eine personliche
Komponente hinzu. Sie kénnen sich jetzt
schon auf Fortbildungsreisen auf der
AIDA, ein Segelevent im Herbst, eine
Jagdreise mit Dentalsymposium im Ja-
nuarund ein besonderes Kongressflairan
der Ostsee im Sommer nichsten Jahres
freuen.

Was wiinschen Sie sich fiir die Zukunft
mit dem Unternehmen und fiir den
Dentalmarkt?

Wir wiinschen uns natiirlich, dass wir
mdglichst viele Behandler und Techni-
ker von unseren Produkten lberzeu-
gen konnen. Wir sehen uns als Partner
der Kunden, auch im Bereich der Bera-
tung zu betriebswirtschaftlichen The-
men. Ich hoffe, wir werden die Mdg-
lichkeit bekommen, mdglichst vielen
unsere lberzeugenden, einfachen und

wirtschaftlich sinnvollen Behand-
lungskonzepte ndherbringen zu kdn-
nen.

.. und worauf kénnen sich die Phibo-
Kunden in néchster Zeit freuen?

Wie schon erwdhnt, planen wir viele
spannende Fortbildungsevents. Taglich
arbeiten wir an tollen, neuen und markt-
gerechten Produkten, auch in Koopera-
tion mit unseren Partnern, wie zum Bei-
spiel 3Shape, die in naher Zukunft mit
einer Revolution im Bereich der ,,Guided
Surgery" iberzeugen wollen und wo wir
unsere Produkte natirlich inkorporieren
werden. Auch in Bezug auf neue Behand-
lungskonzepte und ein weiter verbesser-
tes Produktportfolio kdnnen sie sich
freuen.

Herr Domschke, vielen Dank fiir das Ge-
sprédch und alles Gute fiir die Zukunft!

kontakt.

Phibo Dental Solutions S.L./
Phibo Germany GmbH
Schwanheimer Str. 157

64625 Bensheim

Tel.: 06251 94493-0
info.germany@phibo.com
www.phibo.com
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,,Personliche Beratung,
Prazision und Zuverlassigkeit

Seit mehr als 60 Jahren ist die Firma MUSS Dental als deutscher Qualitatshersteller von Labor-
anlagen flir die Zahntechnik sowie als Reparaturwerkstatt fiir Instrumente bekannt. Dabei liegt
besonders Kundenndhe und Serviceorientierung im Fokus des Unternehmens. Geschaftsflihrer
Michael Zellhorn spricht im Interview lber die Firmenphilosophie von MUSS Dental.

Herr Zellhorn, die Firma MUSS ist seit
Langem als deutscher Hersteller von La-
boranlagen fiir die Zahntechnik und zu-
gleich als Instrumenten-Reparatur-
werkstatt bekannt. Im Jahre 2011 und
zeitgleich zur IDS in K6In haben Sie die
MUSS Dental GmbH als Geschdftsfiihrer
tibernommen, was hat sich seitdem
gedndert?

Eine Unternehmensphilosophie, die sich
bereits iiber 60 Jahre erfolgreich im Den-
talmarkt etabliert hat, sollte man meiner
Meinung nach nicht uniiberlegt dndern,
sondern vielmehr durch neue Ideen und
zeitgemdBe Ziele modernisieren. Die
Marke ,MUSS" ist ein Qualitatsbegriffim
dentalen Markt. Ganz gleich ob essichum
unsere Eigenprodukte oderunseren Repa-
raturservice fiir unsere Kunden handelt.
Die Weiterentwicklung unseres Unter-
nehmens fand mit Schwerpunkt im Be-
reich des Service statt. Durch die Einfiih-

rung moderner Softwareprogramme, mit
denen wir Abldufe im Servicebereich op-
timieren konnten, sind wir in der Lage,
Kunden in Labor und Praxis wesentlich
schneller mit unseren Dienstleistungen
zu bedienen.

Findet der ,,schnellste Service" nicht vor
Ort in Praxis oder Labor durch Service-
techniker des Dentaldepots statt? Wie
kénnen Sie mit Ihren Hand- und Winkel-
stiickreparaturen hier besser sein?

In lhrer Theorie miisste dieser AuBen-
diensttechnikerimmersofortvor Ort sein
und miteinem riesengroBen LKW vorfah-
renund alle notwendigen Ersatzteile und
Prazisionswerkzeuge wie auch die not-
wendigen Priifgerdte dabei haben. Doch
in den meisten Fallen nimmt der Depot-
techniker solche Reparaturen mit und
veranlasstden Versand an den jeweiligen
Hersteller wie KaVo, Sirona, W&H und

andere. Dieser Prozess ist zwangslaufig
zeitintensiv und nicht gerade kunden-
freundlich.

Wir hingegen haben einen komfortablen
Einsendeservice entwickelt, mit dem der
Kunde das defekte Gerét kostenlos und
auf direktem Weg uns zusenden kann.
Mithilfe einervonunsdafiirentwickelten
Einsendetasche kann unser Kunde un-
kompliziert zum Beispiel das zu reparie-
rende Handstiick sogar dem nachsten
Postboten mitgeben oder aber selbst in
einer Postfiliale abgeben.

Alle bei uns eingehenden Reparaturen
werden sofort sterilisiert und der Kunde
direkt danach von dem jeweiligen
Servicetechniker zuriickgerufen, um den
Kostenvoranschlag durchzusprechen -
und in Einzelfdllen auch, um Hinweise
zum Zustand der Reparatureinsendung
zugeben oderaberauch auf Auffalligkei-
ten aufmerksam zu machen, die zu der
Reparatur gefiihrt haben. Selbstver-
stidndlich ist unser Servicetechniker stets
inderLage, den Zeitpunkt der Reparatur-
fertigstellung zu nennen. Selbstver-
standlich konnen Kostenvoranschlage
auch auf dem schriftlichen oder elektro-
nischen Weg weitergeleitet werden.

Warum sollte ein Kunde seine Gerdte zu
lhnen einsenden, soweit uns bekannt
besteht doch auch die Mdglichkeit, eine
Reparatur direkt an den Hersteller zu
schicken?

Durchausgibtesauchdiese Mdglichkeit
fiir den Endkunden, die Reparatur an
denjeweiligen Herstellerzusenden. Lei-
der hat der Kunde nur selten die Még-
lichkeit, den Techniker direkt auf seine
Reparatureinsendung  anzusprechen,
Hinweise lber die zukiinftige Vermei-



dung von Defekten erhdlt er nur in Aus-
nahmefallen, auch die Aufzdhlung von
Alternativen zur Reparatur diirfte dabei
sehr einseitig ausfallen. Haufig haben
gerade Praxen Instrumente unter-
schiedlicher Hersteller. Da liegt wiede-
rumderKundenvorteil aufunsererSeite.
Gleich welches Fabrikat, der Kunde hat
immer nureinen Ansprechpartner,nam-
lich uns, Firma MUSS.

Firma MUSS ist u.a. auch Hersteller von
Priifgerdten. Fiirwen und welchen Zweck
fertigen Sie diese?

In der Tat ist MUSS seit langen Jahren
Hersteller von prazisen Priifgerdten, die
nicht nur von namhaften Instrumenten-
Herstellern zur Uberpriifung ihrer Eigen-
produkte in deren Fertigung, sondern
auch weltweit in Instrumenten-Repara-
turwerkstatten eingesetzt werden. Stel-
len Sie sich diese Prazisionspriifgerate
vergleichsweise wie eine Mess- oder
Priifstrecke fiir hochwertige Fahrzeuge,
Baugruppen, Motoren o.A. vor. Ein Kom-

pliment an unsere Arbeit bei MUSS,
wenn Hersteller unsere Priifstande fiir
die Sicherung lhres Qualitdtsstandards
nutzen.

Vertreiben Sie auch Instrumente und
Neugerdite anderer Hersteller?

NichtnurInstrumente und Neugerate al-
ler namhaften Hersteller, sondern auch

Interview |

generallberholte Instrumente — und dies
mit Gewahrleistung. Eine Liste solcher
generalliberholten Produkte steht auf
unserer Homepage und wird stetig aktu-
alisiert. Doch auch hierzu gehért eine
personliche Beratung, um mit dem Kun-
den zu kldren, was im Einzelfall und fiir
welchen konkreten Zweck bendtigt wird.
Sie erkennen auch hier unser Erfolgsmo-
dell, es heiBt personliche Beratung, Pra-
zision und Zuverlassigkeit.

Vielen Dank fiir das Gesprich, Herr
Zellhorn.

kontakt.

MUSS Dental

Am Weingarten 7
30974 Wennigsen
Tel.: 05103 7065 -0
info@muss-dental.de
www.muss-dental.de
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Mehr Freiheit

1m Labor

| Carolin Gersin

Umgeben von den malerischen Talern der Zwickauer Mulde liegt
das mittelsachsische Stadtchen Rochlitz. Unweit des markanten
Schlosses, das lber der landlichen Umgebung thront, befindet
sich seit 1993 das zahntechnische Labor Kerstin StraBburger. Teil
des fiinfkopfigen Laborteams ist Jens Richter. Erist Tester fiir den

inLab MC X5

globalen Markt- und Technologiefiihrer Sirona und war aktiv an der Erprobung der neuen
CAD/CAM-Schleif- und FraseinheitinLab MC X5 beteiligt. Die Redaktion war zum Vorstellungs-
eventim kleinen Kreis vor Ort.

ie speziell fiir die Anforderun-
Dgen zahntechnischer Labore
neu entwickelte fiinfachsige

Fras- und Schleifeinheit inLab MC X5
rundet ab sofort das inLab-System von
Sirona ab. Zahntechniker gewinnen mit
ihr hochste Flexibilitdit im gesamten
Herstellungsprozess asthetisch an-
spruchsvoller Restaurationen und profi-
tierenvon der groBten Materialauswahl
am Markt. Ob Ronden oder Bldocke, ob
zurVerarbeitung von Zirkonoxid, Kunst-
stoff, Kompositen, Wachs, Glaskeramik,
Hybridkeramiken oder zukiinftig auch
Metallen - die flinfachsige Fraseinheit

bietet dem Techniker vielfdltige Mdg-
lichkeiten fiir anspruchsvolle Restaura-
tionen. Das zahntechnische Labor hat
mit der Maschine grundsétzlich freie
Wahl unterallen Materialanbietern und
profitiert zusétzlich von der Material-
kompetenz der Sirona Materialpartner
VITA Zahnfabrik, Ivoclar Vivadent,
DENTSPLY, Merz Dental, 3M ESPE und
GC.

Der Bearbeitungsprozess mit der fiinf-
achsigeninLab MCX5erfolgtje nach In-
dikation und Material nass oder trocken.
Zusatzlich wird erstmalig ein automati-
scher Wechsel von Trocken- auf Nass-

Von links: Reinhard Pieper, Hans-Georg Bauer, ZT Jens Richter und ZTM Kerstin StraBburger.
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fertigung wahrend einer Werkstiickbe-
arbeitung maglich. Als Werkzeuge kom-
men Hartmetallfrdser und Diamant-
schleifer sowie Ronden im Standardfor-
mat von 98,5 Millimetern Durchmesser
mit bis zu 30 Millimetern Rondenhdhe
zum Einsatz. Uber die Rondenverwal-
tung sowie umfangreiche Nesting-
Funktionen sichert sich der Anwender
eine effiziente Materialausnutzung.
JDer speziell entwickelte Multiblock-
halter nimmt CAD/CAM-Materialien
in Blockform auf. Er kann mit bis zu
sechs unterschiedlichen Materialblo-
cken gleichzeitig bestlickt werden”,
erklart Hans-Georg Bauer, Director
Marketing Lab Products & Digital Im-
pression bei Sirona, wahrend des Vor-
stellungsevents im Rochlitzer Labor.

Offen und vielseitig

inLab MC X5 ist die erste offene Ferti-
gungseinheit von Sirona und fiir die
heute vielfiltig bestehenden CAD/
CAM-Ausstattungen von Dentallabo-
ren geeignet: ob fiir Anwender mit
Sirona Scannerund inLab Software oder
flir Labore mit Scannern und CAD-Kom-
ponenten anderer Hersteller. STL-Res-
taurationsdaten lassen sich einfach und
schnell in das fiir inLab MC X5 entwi-
ckelte CAM Software-Modul importie-




ZT Jens Richter: ,Fir schnelle Restaurationen nutze ich die flinke Ferti-

gungsmaschine inLab MC XL und fr vielseitige und aufwendige Arbeiten die
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neue inLab MC X5. Fiir mich ergdnzen sich beide Maschinen optimal und eine

Arbeit ohne die beiden Einheiten kann ich mir gar nicht vorstellen.”

ren und mit inLab MC X5 fertigen. In
Kombination mit dem inEos X5 Scanner
und der inLab Software bietet die neue
Labormaschine zudem die Komplettlo-
sung fiir Neueinsteigerin die CAD/CAM-
Fertigung mit Sirona. Die Laboreinheit
istdurch eine hochwertige und funktio-
nelle Innenraumkonstruktion zudem fiir
Wartung und Pflege gut zuganglich und
lasst sich durch das speziell entwickelte
.Easy-Clean-Concept” schnell und ein-
fach reinigen. So kann sowohl zwischen
verschiedenen Materialien als auch
zwischen Nass- und Trockenbearbei-
tung ziigig gewechselt werden. Diese
Flexibilitdt in Verbindung mit der glins-
tigen Preisgestaltung und der Tatsache,
dass keine zusatzlichen Dongle-Gebiih-
ren anfallen, ermdglicht der inLab MC
X5 eine hohe Wirtschaftlichkeit.

.Die neue Laboreinheitist ein klares Be-
kenntnis von Sirona zur Zahntechnik”,
sagt Reinhard Pieper, Leiter des inLab
Produktmanagements bei Sirona. An-
wender profitieren von 30 Jahren
CAD/CAM-Erfahrung in der Nassbear-
beitung verschiedener Werkstoffe,
kombiniert mit neuen Trockenbearbei-
tungsverfahren - in einem Gerat. ,Wir
haben unser ganzes Know-how als Pio-
nierund Innovationsfiihrerder dentalen

CAD/ CAM-Technologie eingesetzt, um
eine CAD/CAM-Labormaschine zu ent-
wickeln, die speziell auf aktuelle und
zukiinftige Anforderungen zahntechni-
scher Labore zugeschnitten ist", so
Pieper weiter.

Fiir das Unternehmen ist der direkte
Austausch mit dem Anwender von be-
sonderer Bedeutung, denn nur so kann
eine Maschine entwickelt werden, die
dem Techniker groBtmaoglichen Nutzen
bietet - ganz gleich ob groBe gewerb-
liche Labore oder kleinere Betriebe wie
in Rochlitz.

.Esist spannend zu sehen, wie die eige-
nen Verbesserungsvorschldge in der
Entwicklung beriicksichtigt und einge-
arbeitet werden”, freut sich Erprober
Jens Richter. Bereits 2005 hat das Den-
tallabor die CAD/CAM-Technologie in
den Workflow integriert und mittler-
weile in das eigene Schleif- und Fras-
zentrum ausgelagert. Dieses Ferti-
gungszentrum arbeitet ausschlieBlich
mitderTechnikvon Sirona und kann sei-
nen Kunden so ein liberdurchschnittlich
breites Angebot an Materialien fiir die
schnelle Fertigung von Zahnrestaura-
tionenanbieten. Die Schleifmaschineist
idealer Partner sowohl! fiir Zahnarzte,
die mit den digitalen Abformsystemen

APOLLO DIsowie CERECACmitBluecam
oder Omnicam arbeiten, als auch fiir
Zahntechniker miteineminLab-System.
Die Ubermittlung der digitalen Daten-
satze aus der Zahnarztpraxis erfolgt via
Sirona Connect oder iiber das haus-
eigene FTP-Upload-Portal.

Die Leidenschaft von Jens Richter fir
die digitalen Prozesse steckt an: ,Fiir
schnelle Restaurationen nutze ich die
flinke Fertigungsmaschine inLab MC XL
und fiir vielseitige und aufwendige Ar-
beiten die neue inLab MC X5. Fiir mich
erganzen sich beide Maschinen optimal
und eine Arbeit ohne die beiden Einhei-
ten kann ich mir gar nicht vorstellen.”
Die FertigungseinheitinLab MC X5 wird
zusammen mit einem eigenen inlab
CAM-Software Modul ausgeliefert und
ist ab sofort im Dentalfachhandel be-
stellbar.

kontakt.

Sirona - The Dental Company
FabrikstraRe 31

64625 Bensheim

Tel.: 06251 16-0
contact@sirona.com
WWW.Sirona.com
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Zirkoniumonxid:

System erstrahlt
iIn neuem Glanz

Zenostar ist das Zirkoniumoxid-System von Wieland Dental. Mit seiner
Indikationsvielfalt von Einzelzahnrestaurationen bis hin zu mehrglie-
drigen Briicken bietet es eine groBe Bandbreite an Verarbeitungsmog-
lichkeiten — und dadurch noch mehr Flexibilitat, Effizienz und Sicher-
heit. Denn jetzt ist Zenostar kompatibel mit den e.max-Verblendsyste-
men von lvoclar Vivadent.

Ab sofort bieten sich bei der Verwendung von Zenostar vielfaltige Ver-
arbeitungsoptionen und eine hohe Effizienz bei der Herstellung von
vollanatomischen Restaurationen und Geriisten. Konkret wird dies
durch zwei Neuerungen ermdglicht. Die erste Neuerung bildet das
Zenostar T-Disc-Portfolio (friiherer Name: Zenostar Zr Translucent) mit
neuer Farbkodierung. Durch die Umbenennung der transluzenten
ZenostarZr-DiscsinZenostarTwurdendie Farbkodierungenanjene von
IPS e.max von Ivoclar Vivadent angepasst. Aufgrund der Erweiterung
um die neue Farbe T3 lassen sich alle 16 A-D-Zahnfarben noch einfa-
cher reproduzieren. Die verringerte Disc-Harte fiihrt tberdies zu ver-
besserten Fraseigenschaften und héheren Fraserstandzeiten. Ein ange-
passter und optimierter Skalierungsfaktor sorgt fiir eine noch prazisere
Passung der Restaurationen.

Die zweite Neuerung besteht in der Einfiihrung von Zenostar MO
(Medium Opacity), das Zenostar Zr Bridge ersetzt. Zenostar MO-Discs
sind wegen deretwashdheren Opazitdtderideale Werkstoff fiir die Ver-
blendung von Gerliststrukturen. Die Discs sind in vier verschiedenen
Farben (MO1 bis MO4) sowie ohne Firbung (MOO) erhéltlich. Damit

Pre-Form-Abutments:

Prazise Fertigung innerhalb weniger Minuten

Mit einer innovativen Abutment-Aufnahme, verfiigbar seit August

2014, erméglicht die Wissner Gesellschaft fiir Maschinenbau mbH
ihren Kunden die Bearbeitung von individuellen Abutments.
Zaubern Sie Ihreigenes Abutment: Mit den hochwertigen Maschinen
und mithilfe der CAD/CAM-Fertigung ist es mdglich, diese wirt-
schaftlich und ergiebig herzustellen. Dies sind die Vorteile:

e Einfache Handhabung

® Nachriistbar auch auf adlteren Wissner Maschinen

-\ons‘tech,, #

™,

\

|
®

Vollanatomie

o o
“erp len d\ed\

steht im Vergleich zu friiher nun auch voreingefarbtes Material zur
Verfligung. Auch die Bezeichnung MO fiigt sich in die Farbphilosophie
von IPS e.max ein.

Zenostar® st ein eingetragenes Warenzeichen der Wieland
Dental + Technik GmbH.

IPS e.max® ist ein eingetragenes Warenzeichen der Ivoclar
Vivadent AG.

Wieland Dental + Technik GmbH & Co. KG
Tel.: 07231 3705-700
www.wieland-dental.de

® Zeit, Kosten und Prazisionsgewinn durch
selbststandige Fertigung

e Fiir eine Automatisierung mithilfe des
3-D-Tasters moglich

® Kurze Bearbeitungszeiten

® Fiirgangige Implantatsysteme einsetzbar

e Sehrschnelle Rechenzeit der Strategie

Innerhalb weniger Minuten zum Ergebnis

Durch die CAM-Software Dental Softworks, bei der bereits die Tem-
platesvon Wissnererstellt worden sind, brauchtes nurwenige Maus-
klicks und schon kénnen die individuell gestalteten Abutments ge-
frast werden. Hier sind hoher Anspruch und geringe Kosten optimal
vereinbar.

Durch innovative und zukunftsweisende Entwicklungen zeigt die
Wissner Maschinenbau GmbH als mittelsténdisches Unternehmen
erneut, warum sie schon fast drei Jahrzehnte sehr erfolgreich am
Markt fiir CNC-gesteuerte Fras- und Lasermaschinen ist.

Wissner GmbH
Tel.: 0551 50508-10
www.wissner-gmbh.de

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

LED-Licht integriert

PRESTO AQUA LUX, die schmierungsfreie
Luftturbine mit Wasserkiihlung und LED-
Licht von NSK, eignet sich besonders gut fiir
Arbeiten mit Keramiken auf Zirkoniumbasis.
Die LED-Lichtquelle erzeugt Licht in Tages-
lichtqualitat, die angenehm fiir das Auge ist,
echte Farben zeigt und kein Detail verbirgt.
Dabei kann die Beleuchtungsstarke indivi-
duell angepasst werden. Dies tragt dazu bei,
Reflektionen zu vermeiden, und ist vor allem
von Vorteil, wenn eine groBe Bandbreite an
Materialien bearbeitet wird. Die Wasserkiih-

Frasmaschinen:

Herstellerinformationen

NSK Europe GmbH
Infos zum Unternehmen

E SN
lung verringert die Hitzeentwicklung an dem
zu bearbeitenden Material. Dies verhindert
Mikrospriinge und tragt dazu bei, die Streu-

Produktportfolio erweitert

Henry Schein erweitert erneut das Produkt-
portfolio fiir seine Kunden und vertreibt die
Dental-Frasmaschinen von VHF camfacture
AG(VHF) ausAmmerbuchin Baden-Wiirttem-
berg. VHF produziert seit 1988 hochprazise,
schnelle und robuste CNC-Frasmaschinen.
Die exklusiv bei Henry Schein eingefiihrten
Frasmaschinen zeichnen sich durch ihre ex-
trem kompakte Bauform, eine hohe Prézision
sowie Robustheit und eine einfache Bedien-
barkeitausund erfreuen sich dadurch groBer
Beliebtheit bei Dentallaboren weltweit. Alle
Maschinen von VHF enthalten eine moderne
und einfach zu bedienende CAM-Software
zur Verarbeitung von STL-Daten. Dadurch
sind die VHF-Frdsmaschinen mit allen offe-
nen CAD-Systemen kompatibel.

Die Dental-Frasmaschinen von VHF sind in
verschiedenen Ausfiihrungen erhéltlich. Ne-

ben den kompakten 4-Achs-Systemen (z.B.
CAM 4-K4 Impression) bietet VHF auch zwei
kompakte 5-Achs-Maschinen (CAM 5-S1

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

Impression und CAM 5-S2 Impression) an —
eine davon mit einem 8-fach Rondenwechs-
ler. Beide Achs-Varianten haben automati-
sche Werkzeugwechselvorrichtungen. Die
Ronden kénnenschnellund bequem mit we-
nigen Handgriffen getauscht werden.

Seit dem 1. September 2014 ist fiir die
5-Achs-Frasmachinen auch eine Nass-
schleifoption fiir die Glaskeramikbearbei-
tung wahlbar. Durch die 5-Achs-Simultan-
fahigkeit und den Neigungswinkel der
B-Achse von +30° lassen sich auBerdem
Hinterschnitte und Divergenzen sehr gut
bearbeiten. Die CAM 5-S2 Impression ist
baugleich mit dem 5-Achs-Simultan Bear-
beitungssystem CAM 5-S1 Impression, ver-
fligt jedoch zusatzlich liber den integrierten
8-fach-Blankwechsler fiir den automati-
sierten Betrieb. So wird die Fertigungskapa-
zitat ganz einfach iiber Nacht erhoht.
Aufgrund der Verarbeitung von Universal-
blanks mit 98,5 mm Durchmesser wird die
Nutzung handelsiiblicher Materialien der
gangigen Herstellerermdglicht. Zahnersatz-
materialien wie Zirkonoxid, Wachs, Kunst-
stoffe, Nano-Composites und mit den
5-Achs-Systemen selbst NEM-Werkstoffe
auf Chrom-Kobalt-Basis lassen sich prazise,
schnell und wirtschaftlich bearbeiten. Be-
sonders gute Ergebnisse werden dabei mit
den Zirlux®-Materialien erzielt. Eigens hier-
fiir entwickelte Frasstrategien fiihren zu
optimalen Endergebnissen und hochasthe-
tischen Restaurationen.

Die VHF-Frasmaschinen sind in Deutschland
exklusivbei Henry Schein erhaltlich. Die pas-

Technik

ung von Schleifstaub signi-
fikantzu reduzieren. Sie bie-
tet durch eine stufenlose
Regulierung von Sprayluft
und Spraywasser je nach
Material und Vorlieben die fiir

jede Anwendung idealen Kiihl-
und Arbeitsbedingungen. Der einzig-

artige Staubschutzmechanismus des frei dreh-
baren, gerduscharmen und vibrationsfrei lau-
fenden Handstiicks verhindert das Eindringen
von Schleifstaub in die Lager und tragt ent-
scheidend zu einer hohen Lebensdauer bei.
NSK Europe GmbH

Tel.: 06196 77606-0
www.nsk-europe.de

CAM A-KA

TMPRESSION

senden Fraswerkzeuge
sind ebenfalls u.a. Uber
den Webshop des Unter-
nehmens bestellbar.

Die VHF-Produkte sind integraler Bestand-
teil der ConnectDental Aktivitaiten von
Henry Schein. Henry Schein bietet im Rah-
men seiner ConnectDental-Konzeption ne-
ben dem umfassenden Know-how der Spezi-
alisten und Schulungen und Weiterbildun-
gen fiir Praxis- und Labormitarbeiter auch
ein breites Produktsortiment im Bereich der
Digitalisierung fiir Zahnarztpraxen und La-
bore.

Henry Schein Dental Deutschland GmbH
Infos zum Unternehmen

Henry Schein Dental
Deutschland GmbH

Tel.: 0800 1700077
www.henryschein-dental.de
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Fraseinheiten:

Erfolgreiche Zertifizierung

Die Roland DG-Frasmaschinen der Modelle DWX-50 und DWX-4
wurden von der VITA Zahnfabrik H. Rauter GmbH & Co. KG fiir das
Trocken-Frasen der neuen Hybridkeramik VITA ENAMIC® validiert.
JAufgrund seiner enormen Stabilitdt und des hochwertigen dsthe-
tischen Aussehens arbeiten Dentallabore in zunehmendem MafBe
mit VITA ENAMIC®", erklarte Takuro Hosome, Market Development
Managervon Roland DG Corp. ,Ausgeriistet mit den optionalen ZDB-
100D/50D/30D-Frisern kénnen unsere Anwender der Fraseinheiten
DWX-50 und DWX-4 jetzt weltweit die Vorteile dieses innovativen
Materials nutzen."

VITA ENAMIC® ist ein Hybridkeramik-Werkstoff, der die hohe Stabi-
litat und Asthetik einer Dentalkeramik mit der Elastizit4t eines Den-
talkompositmaterials verbindet. Der Werkstoff wird in der Branche
fiir seine Widerstandsfahigkeit geschatzt, da er die Kaukrafte absor-
biert. VITA ENAMIC® wird ohne Brennschritt verarbeitet, was den
Arbeitsaufwand verringert und die Herstellungszeit verkiirzt. Durch
die Verwendung der speziell fiir hybride Dentalwerkstoffe entwickel-
ten ZDB-Fraswerkzeuge erweitern Sie lhre Materialauswahimdg-
lichkeiten um eine zusatzliche, vielversprechende Werkstoffklasse.
Die 5-Achs-Simultanbearbeitung, der automatische 5-fach-Werk-
zeugwechsler sowie die offene Systemarchitektur (Software- und
Hardwarekomponenten kdnnen integriert oder frei kombiniert wer-
den) der DWX-50-Fraseinheit bieten hohen Nutzen und groBe Ent-
scheidungsfreiheit.

Die Roland Dental-Fraseinheit DWX-4 kombiniert vierachsiges Fra-
sen und einen bis zu 4-fachen (erweiterbar von 2 auf 4 Werkzeuge)
automatischen Werkzeugwechsler mit einer kompakten und be-
nutzerfreundlichen Produktionseinheit. In Verbindung mit ZDB-

Pinbohrgerat:

=Roland

Fras-Tools bietet die DWX-4 hervorragende Prazision und Qualitat
beiderVerwendungvon VITAENAMIC®. Weitere Informationen sind
auf www.rolandeasyshape.com und auf www.vita-enamic.com zu
finden.

Roland DG
Tel.: 02154 8877-95
www.rolanddg.de

Redesign mit optimierten Eigenschaften

Angepasstandasaktuelle Produktdesign von Amann Girrbach und mit
optimierten Anwendungseigenschaften prasentiert sich das Giroform
PinbohrgeratzurHerstellung von Prazisionsmodellen als Basis fiir sto-
rungsfreien Zahnersatz. So bieten die ergonomisch positionierten und
leicht zu aktivierenden Tip on-Kndpfe mehr Komfort und sorgen fiir
ein miheloses Auslosen der Bohrung. Auch der Werkzeugwechsel
gestaltet sich spielend einfach, denn Fiihrungsrillen erleichtern das
Auffinden und Fixieren der Bohrachse und ermdglichen einen schnel-
len Austausch des Bohrers.

Die Passgenauigkeit von Zahnersatz hidngt maBgeblich von der
Prézision der Modelle ab. Die Gipsexpansion stellt dabei die gréBte
Fehlerquelle dar, da sie Patientendaten erheblich verfalschen und die
Passgenauigkeit der Restauration beeintrdchtigen kann. Giroform
liberlistet die Gipsexpansion des Zahnkranzes und gibt somit die
Mundsituation patientenanalog wieder.

Amann Girrbach AG

Tel.: 07231 957-100

Tel. int.: +43 5523 62333-105
www.amanngirrbach.com

Diese Beitrdge basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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BioHPP® - ,,Die Werkstoff-Evolution*

BioHPP” ist ein auf PEEK basierendes, keramikverstarktes High-Performance-
Polymer. Die torsionsbestandige Alternative zu starren Geriistwerkstoffen.
Einfach in der Anwendung. Uberragende Eigenschaften. Die Losung.

e Vielseitig | BioHPP® - Breites Indikationsspektrum.

IMPLANT SYSTEM abut
¢ Konkurrenzlos | BioHPP® - Elastisch wie natiirlicher Knochen, verringert Belastungsspitzer.
e Souverdn | BioHPP® - Patienten sind iiberzeugt vom natiirlichen Biss- und Mundgefiihl.

Mehr Informationen zur Verarbeitung mit dem for2press-System und den Eigenschaften die BioHPP”
auf dem Dentalmarkt einzigartig machen erhalten Sie telefonisch unter 0 73 09 / 8 72-22.
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