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RESTAURATIONEN MIT CEREC // Digitale Technologien haben die Lebens- und Arbeitswelt auf den Kopf gestellt:
Analoge Daten werden immer mehr durch digitale ersetzt — simpel und unspektakuldr. In der Zahnarztpraxis
bedeuten diese Technologien Verdnderungen in der Arbeitsweise der Zahnarzte und auch im Behandlungserlebnis
des Patienten. Welche Chancen sich daraus ergeben, sich in der Praxis direkt umsetzen lassen und wie viel Spal$ das
machen kann, beschreibt der folgende Artikel.

DIE EIGENE BEGEISTERUNG ALS
ENTSCHEIDENDER SCHRITT ZUM ERFOLG

Torsten Kubin/Eberswalde

Abb. 1: Torsten Kubin, niedergelassener Zahnarzt aus Eberswalde.

Ware ich in der IT-Branche tatig, wiirde
mich so mancher sicherlich als ,Nerd” be-
zeichnen:Ich habe mich 1991 niedergelas-
sen und noch im gleichen Jahr aus meiner
Praxis eine papierlose gemacht. Karteikar-
ten, Arztberichte, Bestellformulare — bei
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mir l&uft all das digital ab. Auch das Ront-
gen habe ich 1999 auf digital umgestellt.
So war es eigentlich absolut folgerichtig,
mich mit CEREC naher zu beschéftigen.
Ich gebe zu, dass meine erste Begeg-
nung im Jahr 1995 mit CEREC sehr spe-

ziell war: Ich erlebte das Verfahren als
ungenau, als zeitaufwendig und daher
unwirtschaftlich. Da mich die Technologie
interessierte und vom Hersteller auch wei-
terentwickelt wurde, wagte ich im Jahr
2011 einen zweiten Versuch in meinem
Dentaldepot. Gearbeitet wurde zu die-
sem Zeitpunkt mit der Software 3.8, und
die Ergebnisse waren fiir mich von einer
erstaunlichen Gute. Letztlich erwies sich
die praktische Umsetzung eben doch als
das Kriterium der Wahrheit. Mein Interesse
war geweckt.

Begeisterung auf
den zweiten Blick

Uberzeugt hat mich dann jedoch das
Live-Behandlungserlebnis in der Praxis
Neumann/Brausewetter in Berlin. Was ich
dort sah, entsprach hochsten klinischen
Anforderungen — das musste ich auch
haben. Kaum zurtick aus Berlin, orderte ich
bei meinem Handler CEREC. Was danach
passierte, erwies sich als ein sehr wichtiger
Schritt bei der Integration von CEREC in
die Praxis: Es galt, viel zu lernen und die
neuen Prozesse zu implementieren. Ich
nahm an zahlreichen Fortbildungen teil,
der Austausch mit den Kollegen war wich-
tig. Auch das Team musste abgeholt und
mitgenommen werden. Der Schlissel



Abb. 2: Das Praxisteam lebt die Begeisterung fur CEREC mit.

dafUr, diesen Weg erfolgreich zu absolvie-
ren, davon bin ich fest Uberzeugt, lag in
meiner Begeisterung fur dieses Verfahren.
Ohne die wirde CEREC in meiner Praxis
nicht wirklich erfolgreich funktionieren.
Mein Enthusiasmus sollte im zweiten
Schritt auch meine Patienten erreichen.
Die Herausforderung: Ich musste dafir
das ,Verkaufen” lernen. Davor hatte ich,
wie anfangs sicher viele Kollegen, auch
durchaus Respekt. Doch es hat sich ge-
zeigt: ,Menschen kaufen keine Produkte,
sondern Problemlésungen und gute
Gefihle!” Ich I6ste mich also von diesem
Begriff ,verkaufen” und definierte fir
mich: Ich méchte dem Patienten helfen,
seine Zahnprobleme zu l6sen und ihm
dabei ein besseres Lebensgefuhl geben.
Ich habe meinen Patienten genau zuge-
hort, um etwas Uber ihre Winsche und
Erwartungen zu erfahren, und ihnen dann
erklart, welche Vorteile die Behandlung
fur sie konkret bietet — Zeitgewinn, keine
unangenehme Loffelabformung, kein
Provisorium. Das allein Uberzeugt in der
Regel, letzte Zweifel rdumt dann die per-
sonliche Erfahrung des Patienten aus. Die
zweite Restauration mit CEREC verlangt

dann der Patient. ,Herr Doktor, kénnen wir
es bitte wie beim letzten Mal machen?”
Die Vorzige von CEREC haben bei meinen
Patienten eine Nachfrage geschaffen.

Bei mir selbst sorgte das wiederum fir
den Ehrgeiz, noch mehr mit diesem Sys-
tem zu machen. Mein Behandlungsspek-
trum hat sich dadurch enorm erweitert —
heute gehort die prothetische Versorgung
von Implantaten mit CEREC zu meinen
Spezialitaten. Obwohl die Idee, den La-
borumsatz verstarkt in die Praxis zu holen,
mit ein Antrieb war, in CEREC zu investie-
ren, hat sich im Ubrigen gezeigt, dass
der Fremdlaborumsatz nur unwesentlich
sank, da sich mein Leistungsspektrum
einfach vergréB3ert hat.

Begeisterung auf das
Team Ubertragen

Der dritte Schritt war dann die Etablierung
von CEREC in der Praxis. Dazu gehorte
deutlich mehr als die Anschaffung der
Hardware, mehr als die eigene Qualifizie-
rung und auch mehr, als den Patienten
von der Behandlung zu tberzeugen. Hier
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kam das Praxisteam ins Spiel, das CEREC
genauso schatzen lernte wie ich: Wir
haben das System in unser Marketing-
konzept aufgenommen und zeigen es in
unserem Praxisfernsehen. Die Schleif- und
Fréseinheit CEREC MC XL steht im Warte-
zimmer und wird dort auch von der Assis-
tenz bedient. Das positive Feedback der
Patienten motivierte zusatzlich. Die Mit-
arbeiter haben sich von meiner Begeiste-
rung mitreil3en lassen und leben das Kon-
zept heute mit. Wirde ich selbst nicht so
viel Spafd daran haben, konnte das Team
sehr viel mehr innerhalb des CEREC Work-
flows tibernehmen.

CEREC hat meine Praxis, vor allem nattr-
lich meine Arbeit, komplett verandert. Ich
habe regelmalig Fortbildungskurse der
Deutschen Gesellschaft fir Computerge-
stltzte Zahnheilkunde (DGCZ) besucht,
nehme auch weiterhin an Masterkursen
teil und bin heute selbst Referent fur die
Versorgung von Implantaten mit CEREC.
Mit dem System ist eben deutlich mehr
moglich als die klassische Einzelkrone
oder das Inlay. Je mehr Indikationen damit
umgesetzt werden, desto schneller amor-
tisiert sich die Investition, zeigt mir die
Erfahrung. CEREC ldsst sich mit entspre-
chender Motivation zlgig profitabel in
der Praxis einsetzen. Dabei gentigen die
Ergebnisse den aktuellen klinischen und
hohen é&sthetischen Ansprichen. Fir
mich nicht minder wichtig: Meine Patien-
ten fuhlen sich bestens versorgt, und ich
bin jeden Tag aufs Neue begeistert, mit
CEREC zu arbeiten.
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