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EDITORIAL

Ilch betrachte den ganzen Menschen

I /\ugen und Zdhne sind die hellsten Punkte im Gesicht. Zuerst blicke ich jemandem
in die Augen. Danach auf die Zéhne. Aber nicht, um die Arbeit zu schatzen, son-
dern weil sie einen wichtigen Teil der Mimik bilden: je schoner die Zéhne, desto

strahlender das Lacheln.

Ich arbeite mit Bildern der alten griechischen Archetypen, die vier
Charaktere zeigen. Darunter stehen Eigenschaften wie kinstle-
risch, aufbrausend, friedlich etc. Jeder Patient erkennt sich sofort
wieder. Die meisten Patienten gehen dabei sehr schnell und in-
tuitiv vor. Sie wissen, wer sie sind, und kénnen daher sehr gut
einschatzen, welches Antlitz ihrem Typ entspricht. Fir jeden der
vier Grundtypen gibt es eine grundsatzliche Zahnform — und die
fallt mal sanfter, mal frecher aus.

Aus langer Erfahrung weiB3 ich: Wir Menschen sind gleicher als
wir meinen. FrUher haben wir mit Hunderten konfektionierter
Zahnformen gearbeitet. Heute bin ich ein Freund von ,Weniger
ist mehr”. Ich arbeite die Grundform heraus, anschlieBend variiere
ich individuell.

Das geht auch digital: Computer, Frésmaschine etc. sind unsere
Knechte. In Zukunft werden sie den Unterbau schaffen, wir Zahn-
techniker sind die Veredler. Um den Dingen eine Seele einzuhau-
chen, und dazu gehdéren eben auch Zahne, mussen wir sie am
Ende mit der Hand bearbeiten — nach traditionellen Methoden.
Veredelung, Schattierung, Lichtwirkung: Im Aufbau dieser Eigen-
schaften entsteht die Schonheit eines Zahns.
Interessanterweise werde ich oft gefragt: Was ist wichtiger, Funk-
tion oder Asthetik? Funktion ist die Grundlage, die Basis, aus
der alles erwéchst. Asthetik ist, woran wir gemessen werden.
Was zahlt, ist, wie der Patient aussieht. Das bedeutet, sogar ein
Zahn, den man nicht direkt sieht, muss toll aussehen. Diesen
Anspruch verfolgen alle Zahnarzte, mit denen ich zusammen-

arbeite: Selbst der letzte Zahn wirkt wie natUrlich gestaltet. Im
Kern eine perfekte, pure Funktion, umschlossen von nattrlich
wirkender Schdnheit. Nattrlich muss in einem Werkstlck Liebe
und Leidenschatft flieBen. Hat es die nicht, ist es seelenlos.
Z&hne sind Werkzeug — und ldentitat. Zwischen funktional und
asthetisch trenne ich nicht. Der Patient ist wie sein Zahn: ver-
wurzelt im Leben, voller Geschichte. Ein ganzheitlicher Ansatz
und individuelle Losungen sorgen dafir, dass nichts davon ver-
loren geht.

Am Ende geht es mir gar nicht so sehr um Zahne. Es geht um
Unbeschwertheit und Selbstbewusstsein. Wir geben Menschen
die Gewissheit, gesund zu sein, ein schones Lacheln zu besitzen.
Damit sie das Leben genieBBen — und dies gern zeigen.

ZTM Ralf Barsties
Spezialist flr &sthetische
und funktionelle Zahntechnik (DGAZ) |06 Jum autor

Geschaftsfuhrer Barsties & Barsties
Schwedter StraBe 34a E E
10435 Berlin E:I
Tel.: 030 44341741 E‘ﬁ_ a
office@barstiesbarsties.de 1 .
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Krisenfeste FUhrung im Dentallabor

Ein Beitrag von Thorsten Huhn

KRISENMANAGEMENT /// Die letzten Wochen haben die Welt der Dentallabore auf den Kopf gestellt.
Das Einstellen auf die neue Situation unter COVID-19, das Einleiten von SofortmaBnahmen zum Schutz
von Mitarbeitern, Kunden und Patienten oder die Umstellung gewohnter Arbeitsabldufe im Labor — all
das hat die Fiihrung eines Dentallabors auf eine harte Probe gestellt. Patentrezepte flir den richtigen
Umgang mit einer Pandemie gibt es nicht. Die jingsten Zeichen sagen Entspannung der Lage
voraus, die wirtschaftliche Gesundung kann starten. Aber was sind die Lehren aus der Corona-Krise,
was muss und wird zukiinftig anders laufen? Ein Pladoyer fur krisenfeste Fiihrung im Dentallabor.

Die Situation der jungsten Vergangenheit
l&sst sich kurz und knapp wie folgt beschrei-
ben: Mit der rasanten Ausbreitung des
Coronavirus und der Einfihrung der MaB-
nahmen zu dessen Eindammung haben
sich viele Patienten entschlossen, die bevor-
stehende Behandlung beim Zahnarzt abzu-
sagen oder zu verschieben. Die Folge waren
leere Zahnarztpraxen, die natirlich auch
keinen Bedarf an Zahnersatz produzierten.
Die Auslastung im Dentallabor sank drama-
tisch und veranlasste viele Verantwortliche,
Mitarbeiter in Kurzarbeit zu schicken. Kos-
teneinsparungen und Rationalisierungs-
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maBnahmen gehdren gewdhnlich zum Plan
in der Krise, nicht nur wahrend der Corona-
Zeit. Und trotzdem geht dem einen oder
anderen Labor das Geld aus. Woran liegt
das, obwohl die staatlichen FérdermaBnah-
men vollkommen ausgeschopft werden?

Ziele @ndern sich

Unternehmerische Ziele andern sich und
mussen durch kurzfristigere Ziele erganzt
werden, wenn einschneidende Ereignisse
auf den Kurs eines Unternehmens einwir-
ken. Ein urspringlich erarbeiteter Plan mit

genauen Vorstellungen zum Jahresumsatz
und -ergebnis, inkl. der Gewinnung neuer
Kunden, dem Kauf eines 3D-Druckers und
der EinfUhrung des digitalen Workflows
rUckt in weite Ferne und muss ggf. ange-
passt werden. Die Generierung von kurz-
fristigen Umsatzen zur Uberlebenssiche-
rung oder die Konzentration auf das Brot-
und Buttergeschaft des Labors stehen auf
einmal im Fokus. Und die Mitarbeiter? In-
wieweit werden sie Uber die neuen Ziele
informiert, eingeschworen und mitgenom-
men? Was der Laborinhaber im stillen
Kammerlein entscheidet, sptren Mitarbei-
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ter vor allem in der Konsequenz. In den
letzten Wochen ist das vornehmlich Kurz-
arbeit. Dahinter steckt das Ziel, Geld einzu-
sparen, um dem Unternehmen das Uber-
leben zu ermdglichen. Aber was ist der
Beitrag des einzelnen Mitarbeiters zu die-
sem gednderten Ziel, wenn er im Labor
seine Arbeit verrichtet und nicht kurzarbei-
tet? Was trégt der Einzelne dazu bei, um
z.B. zu sparen? Oft ist das dem einzelnen
Zahntechniker oder dem Mitarbeiter in der
Verwaltung gar nicht klar. Der Unternehmer
hat zwar eine Vorstellung von den geénder-
ten Zielen, sein Unterbau splrt die Konse-
quenzen, bekommt aber keine Aufklarung
oder konkrete Handlungsanweisungen.

Gemeinsam mit dem Mitarbeiter

Klarheit Uber die gednderten Ziele sowie
die Fokussierung auf die Umsetzung der
kurzfristigen Ziele, die Information der
Mitarbeiter Uber die geanderten Ziele und
konkrete Handlungsanweisungen zur
Umsetzung — das sind Zutaten fur krisen-
feste FUhrung. Erganzt werden sie durch
die Messung der Zielerflllung unter
Einbindung der betroffenen Mitarbeiter.
Ohne Kontrolle ist der Flhrungsprozess
eben nicht komplett, das gilt besonders
in Krisenzeiten. Wenn als kurzfristiges Ziel
beispielsweise Geld eingespart werden

soll, dann bietet sich eine Betriebsver-
sammlung als Podium fur die Aus-
sendung der Botschaft an. Damit werden
alle Mitarbeiter informiert. Die Umsetzung
des Ziels findet im Einzelgesprach statt.
Jeder Zahntechniker bekommt eine neue
Vorgabe, z.B. die Einsparung von Ver-
brauchsmaterial um 10 Prozent oder die
Fertigstellung seiner Arbeit in 95 Prozent
der Ublichen Fertigungszeit, die auch ge-
meinsam zwischen Fuhrungskraft und
Mitarbeiter entwickelt werden kann. Dann
steht die Akzeptanz des neuen Ziels auf
einem absolut stabilen Fundament.
Heraus kommen ganz individuelle Vorga-
ben, die sich von Techniker zu Techniker
unterscheiden kénnen. Spatestens jetzt
bekommt der Verantwortliche das ,,Buy -in“
seiner Mitarbeiter fUr die geénderte Stra-
tegie. Rund wird das Paket, wenn er sich
regelmaBig um den Stand der Zielerrei-
chung kiimmert, im besten Fall gleich
mit jedem seiner Mitarbeiter zusammen.
Damit sollten alle Unklarheiten bezlglich
der Ausrichtung des Labors beseitigt sein.

Vertrauensverlust der Mitarbeiter

Was auf unternehmerischer Ebene nun
allen Beteiligten Kklar ist, ist auf mensch-
licher Ebene mdglicherweise noch eine
richtige Baustelle. In unsicheren Zeiten

Krisenfest wird Fiihrung dann, wenn ein paar

Zutaten den Fiihrungsalltag erginzen.
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sinkt das Vertrauen der Mitarbeiter in das
Unternehmen und die FUhrung bis auf
den Nullpunkt. Das Labor wird durch den
Verlust an Vertrauen in seinen Aktionen,
seinen neuen Zielen geldahmt, die Ge-
schwindigkeit in der Produktion und Ver-
waltung sinkt und die Kosten steigen. Ein
Horrorszenario fur ein Dentallabor in der
Corona-Krise. Fehlendes Vertrauen eines
Zahntechnikers in die unternehmerische
Entscheidung seines Chefs flr das kurz-
fristige Ziel, Geld einzusparen, wird wirt-
schaftliche Folgen nach sich ziehen.
Misslungene Einsparungen beim Ver-
brauchsmaterial oder in den Produk-
tionszeiten haben klar messbare Konse-
quenzen. Obwohl auf der unternehmeri-
schen Ebene sauber und nachvollziehbar
zwischen Fuhrungskraft und Mitarbeiter
vereinbart, fUhrt fehlendes Vertrauen zur
Nichterfullung der Ziele. Bezogen auf
einen einzelnen Techniker mag der Scha-
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Ehrlicher, offener und sachlicher Umgang mit
Hiobsbotschaften gegeniiber der Belegschaft ist

eine Herausforderung fir die Fihrungskraft

den Uberschaubar sein. Ist aber ein gan-
zes Team vom Vertrauensverlust betrof-
fen, dann sprechen wir von harten wirt-
schaftlichen Konsequenzen bis hin zum
Aus fUr das Unternehmen.

Offenheit und Transparenz
fir mehr Vertrauen

Fir Unternehmenslenker und Entschei-
dungstréger, die das Vertrauen ihrer Be-
legschaft nicht verspielen wollen, ist es
jetzt besonders wichtig, dass sie Gesicht
zeigen und die Wahrheit zur Situation und
moglichen Auswirkungen sagen. Eine
ernste Situation sollte nicht schén gere-
det oder unter den Teppich gekehrt wer-
den. Gerade die letzten Wochen haben
zu Umsatzeinbriichen in Labors von weit
Uber 50 Prozent gegentber dem Vorjahr
gefuhrt, geplante Jahresaktivitdten konn-
ten wegen fehlender finanzieller Ruck-

halte nicht umgesetzt werden und trotz
Kurzarbeit musste man sich von Mitar-
beitern trennen. Ehrlicher, offener und
sachlicher Umgang mit Hiobsbotschaf-
ten gegentber der Belegschatt ist eine
Herausforderung fur die FUhrungskraft.
NatUrlich wird diese Form der Transpa-
renz nicht von jedem Mitarbeiter mit
Kusshand angenommen, aber auf der
Ebene der Menschenflihrung ist die
Wahrheit ein vertrauensbildender Faktor,
der sich auf Sicht auszahlt. Eine gute
Unternehmensflhrung basiert schlieBlich
auf einer guten Menschenfihrung.

Versprechen flr Vertrauensaufbau

In der Regel folgt der Offenbarung von
Wahrheit im gleichen Atemzug auch das
Versprechen, dass alles wieder gut wird
und jede Krise irgendwann einmal vorbei
sein wird. Doch Vorsicht, denn Verspre-
chen, die nicht gehalten werden kénnen,
zerstoren auch den letzten Rest an Ver-
trauen. Enttduschung und Misstrauen
sind das Ergebnis von eigentlich gut ge-
meinter Beschwichtigung. Versprechen
brauchen einen realen Bezug. Alles, was
im Einflussbereich der Fuhrungskraft
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steht, darf und sollte zur Bildung eines
Versprechens herangezogen werden.
Der Umstand, dass der Laborinhaber
Einzelgesprache mit seinen Technikern
bzgl. der neuen Aufgaben zur Erreichung
kurzfristiger Ziele flhrt, ist ein haltoares
Versprechen aus dem Einflussbereich der
FUhrungskraft. Die gemeinsame Kon-
trolle der Ergebnisse aus den neuen Auf-
gaben ist ebenfalls ein haltbares Verspre-
chen. ,Alles wird gut* ist zwar ein schéner
Gedanke, liegt aber nicht im Einfluss-
bereich, sondern im Interessenbereich
der FUhrungskraft. Hande weg von derlei
Aussagen.

Die Auswirkungen der Krise
auf Kunden

Zu krisenfester FUhrung gehort auch der
intensive Blick auf die Kunden. Die Loya-
itét von Bestandszahnérzten ist in Zeiten
der Krise besonders wichtig. Jeder
Kunde, der sich nicht verstanden, der
sich in den herausfordernden Zeiten nicht
mitgenommen fuhlt, kann zum Wackel-
kandidaten werden und schlielich das
Dentallabor wechseln. Den Fokus auf
Kundenbindung zu legen, ist daher von

WIRTSCHAFT

enormer Bedeutung. Damit ist nicht ge-
meint, dass Neukundenakquise unter
den Tisch fallen soll, sondern im Rahmen
von freien Ressourcen sehr wohl ausge-
Ubt werden kann. Der digitale Vertrieb
bietet hier ressourcenschonende M&og-
lichkeiten, die das Erregen von Aufmerk-
samkeit und Interesse flr das Labor auf
digitale Kandle auslagert und ,Human-
ressourcen” weniger belastet.

Kundenbindung durch
Kommunikation

Kundenbindung bedeutet in erster Linie
eine offene und transparente Kommunika-
tion. Zu Beginn der Corona-Krise haben
viele Labors ihren Plan zum Umgang mit
den Einschrankungen durch COVID-19
und die daraus folgenden Auswirkungen
auf den Laborbetrieb an ihre Bestandskun-
den kommuniziert. Das geschah per Brief,
im personlichen Gesprach, als Newsletter
oder offener Artikel. Gute Wege, um die
Zahnarzteschaft auf Stand zu bringen und
eigene Botschaften zu transportieren. Der
Inhalt der Botschaften war haufig gepragt
von langeren Lieferzeiten und Einschran-
kungen im Vor-Ort-Service. Das ist nicht
nur unter dem Gesichtspunkt der Einhal-
tung von VerhaltensmaBregeln im Mitei-
nander wertvoll, sondern auch unter dem
Aspekt der Reduktion von Arbeitslasten.
SchlieBlich setzen enorm viele Labore auf
Kurzarbeit und kénnen daher nicht mehr
alle Leistungen erbringen.

Vereinfachung des Portfolios

Interessanterweise sind die Auswirkun-
gen auf die Bandbreite von produziertem
Zahnersatz aufgrund der Personalein-
sparungen nahezu nicht messbar. Es
wird alles angeboten, obwohl das Perso-
nal fur die Herstellung knapp ist. Klar
muss in der Krise jeder Techniker, der
nicht in Kurzarbeit ist, auch mehr leisten,
aber kann der Vollblut-Keramiker denn
auch Kombitechnik? Mit Blick auf den
Zahnarzt wird klar, dass das vielleicht gar
nicht sein muss. Die Krise betrifft den
Zahnarzt ebenso, seine Patienten bleiben
aus, groBere Arbeiten fangt er ggf. gar
nicht an. Die Frage ist also, welche Pro-
dukte und Leistungen der Bestands-

zahnarzt tats&chlich derzeit braucht, um
seine Patienten zu versorgen? Was bringt
dem Zahnarzt den gré3ten Nutzen? Mag-
licherweise ist gerade asthetischer Zahn-
ersatz weniger gefragt als medizinisch
notwendige Kronen und Brlcken. Eine
Vereinfachung des Portfolios an Zahn-
ersatz mit dem Blick auf den groften Kun-
dennutzen ist eine sinnvolle Entschei-
dung und Teil von krisenfester Fihrung.

Ein Pladoyer

Liebe Laborinhaber, Fihrungsverant-
wortliche und die, die es noch werden
wollen: Zeiten der Krise zeigen deutlich,
ob ein Labor gut gefuhrt wird oder eben
nicht. Krisenfest wird FUhrung dann, wenn
ein paar Zutaten den Fuhrungsalltag er-
génzen. Dazu gehoren im Bereich der Un-
ternehmensflihrung sowohl das Hinterfra-
gen von bestehenden, langfristigen Zielen
und die Aufnahme von kurzfristigen Zielen
als auch die enge Einbindung aller Mitar-
beiter in die Zielerreichung der kurzfristigen
Ziele. Auf der Ebene der Menschenfih-
rung ist das Schaffen von Vertrauen durch
Offenheit und Transparenz sowie sinnvolle
Versprechen ein absolutes Muss. Abge-
rundet wird krisenfeste Fuhrung durch
eine integre und selbstkompetente Fuh-
rungskraft, also Sie selbst. Wenn das alles
mit einer durchdachten Kundenbindung,
bestehend aus transparenter Kommuni-
kation und einer flr den Zahnarzt nut-
zenstiftenden Vereinfachung des Portfo-
lios erganzt wird, schiirt die nachste Krise
keine Existenzangste mehr.
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Patientenveranstaltungen:
Kundengewinnung mit Garantie

Ein Beitrag von Hans J. Schmid

LABORALLTAG //I Zahntechnische Arbeiten auf Implantaten herzustellen, ist die hohe Schule.
Zusétzlich zu der Herausforderung ist die Wahrnehmung des Labors als gleichwertiger
Partner des Zahnarztes inbegriffen. Gerne winscht man sich davon mehr, vielleicht sogar
ausschlieBlich, sozusagen als Speziallabor fiir alle Implantatlosungen. Ware das nicht nett?

Wenn Labore mit ihren Kunden Uber das Thema Implantate spre-
chen, auBert sich oft der Wunsch nach weiteren implantologi-
schen Versorgungen, doch der Weg dahin ist meist nicht einfach.
Einerseits gibt es die monetare Komponente und andererseits
die Ideenlosigkeit des Behandlers. Hier kénnen Labore ihre Re-
putation als gleichwertiger Partner ausbauen. Es gibt zwei Wege,
wie Zahntechniker ihren Kunden zu mehr Implantaten verhelfen
und neue Praxen mit Garantie an sich binden kénnen. Wenn Sie
das néachste Mal bei Ihrem Zahnarzt sind, sprechen Sie Ihn auf
das Thema Implantate an. Falls er gerne mehr versorgen will,
bitten Sie ihn um einen Termin zur Besprechung. Dort bringen
Sie die Losungsvorschlage mit. Bevor Sie jedoch mit den Ideen
herausrticken, fragen Sie naturlich, welche Moglichkeiten denn
schon versucht oder getestet wurden. Dann schlagen Sie fol-
gende Ldsungen vor.

Méglichkeit 1: Prothesensprechstunde

Die erste Moglichkeit ist die Prothesensprechstunde. Sie ist wie
folgt aufgebaut: Einmal im Monat wird nach der Behandlungszeit
im Wartezimmer eine Prothesensprechstunde reserviert. Hierbei
geht es darum, den Prothesentréagern den Umgang mit der Rei-
nigung zu zeigen. Auch werden die Irrtimer und die Marchen
rund um die Prothese erlautert. Die Informationen kann der Zahn-
arzt geben, doch sinnvoller ist es, per Zeugenumlastung das
Gespréach von einem anderen Mitarbeiter durchfliihren zu lassen.

TEAM = Trau einem anderen Menschen

10

Sie beféhigen einen oder mehrere Mitarbeiter, indem man fir die
erste Sprechstunde einen Spezialisten einladt, der die Veranstal-
tung leitet und den Mitarbeitern einen Mitschnitt zum Lernen
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erstellt. So sind Fehler minimiert und der Standard ist gleich am
Anfang hoch. In den 90 Minuten geht es darum, dass die Teil-
nehmer Informationen bekommen und aktiv Ubungen ausfiihren.
Damit es nicht zu peinlichen Situationen kommt, ist es ideal, wenn
Schauprothesen und Bursten sowie Unterlagen und Hilfsmittel
vorhanden sind. Auch ein Ultraschallbad und ein Nadelreini-
gungsgerat kdnnen sehr hilfreich sein. Neben dem Zuhoren ist
fir die Prothesenbesitzer die eigene Bewegung das beste Mittel,
die Scheu zu iberwinden und nach Verbesserungen oder Ande-
rungen zu fragen. Der Praxismitarbeiter erfahrt die Sorgen und
kleinen Probleme der Prothesentrager. Doch das Wichtigste bei
der Sprechstunde ist, dass zusatzlich ein glicklicher Prothesen-
tréager mit Implantaten eingeladen wird. Keiner kann Uberzeugen-
der argumentieren wie ein Mensch, der die Probleme der Anwe-
senden kennt und eine L&sung parat hat. Wenn das Praxisteam
in diesem Punkt sattelfest ist, kann man mit Flyern in Apotheken
und medizinischen Einrichtungen daflr werben. So erarbeiten
sich Labore und ihre Praxis einen guten Ruf zum Thema Infor-
mation und Aufklarung.

Mdglichkeit 2: Information und Aufklarung

Der zweite Weg ist, Aufklarung zu betreiben und Vortragsveran-
staltungen zu etablieren. Das ist die effizienteste und interessan-
teste Moglichkeit, Menschen zu sensibilisieren und ihnen die
Vorteile fur langfristige Mundgesundheit so zu unterbreiten, dass
ein Verlangen entsteht und der Mensch bereit ist, in seine Ge-
sundheit zu investieren. Nach weit Uber einem Jahrzehnt Erfah-
rung meinerseits gibt es folgende Tipps und Tricks fur Labore:
Die Informationsveranstaltung sollte nicht in der Praxis des Zahn-
arztes stattfinden und nicht l&anger als 90 Minuten dauern. Es
kommen mehr Personen, um die Informationen zu erhalten, wenn

Hintergrundgrafik: © visivasnc — stock.adobe.com
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Wir beraten Sie Seme!

——————
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der Vortrag auf neutralem Boden von einer neutralen Person
gehalten wird. So wird das System der Zweitmeinung effizient
genutzt. Der Vortragende sollte kein Zahnarzt sein. Haufig ist es
von Vorteil, wenn eine Non-Profit-Organisation oder ein Verein
den Vortragsredner stellt. Dadurch gewinnt man zusétzlich an
Aufmerksamkeit. Wenn zwei Patienten mit Implantaten dabei
sind, die durch richtige Fragestellungen Rede und Antwort ste-
hen, ist der positive Ausgang nicht mehr zu verhindern. Am Ende
des Vortrags sollte noch ein Auftrag an das Auditorium verteilt
werden, damit die Zahnarztpraxis in den Tagen danach erkennt,
welche Ergebnisse realisiert wurden. Im Vortrag selbst geht es
um die Psychologie von Implantaten, es werden die Vorteile er-
klart und die meisten Fragen zu Implantaten im Vorfeld umfassend
beantwortet. Die Aufgabe der Labormitarbeiter ist es, dem Vor-
trag beizuwohnen und im Anschluss ein paar Fragen zu beant-
worten. Wenn anschlieBend Laborbesitzer und Zahnarzt im Ein-
zelgespréach als sympathisch wahrgenommen werden, hat man
gewonnen. Am Ende vergibt das Praxisteam noch im Vortrags-
raum die Termine fUr die Zuhorer. Auch hier ist der Garant fir
langfristige Ergebnisse die Wiederholung.

Einmal ist keinmal!

Um sicher neue Kunden zu gewinnen, ist die zweite Variante des
Vortrags pradestiniert. Entweder geht man zu den Zahnarztpra-
xen in der Nahe, oder man lasst die Akquise den Referenten
Ubernehmen. Sobald der Termin ansteht, wird die Veranstaltung
mit dem Vortrag vorgestellt, die Kosten sollten dabei geteilt wer-
den. Die Praxis Ubernimmt die Werbung und das Labor den Flyer,
den Saal und den Referenten. Wichtig ist, vorher zu vereinbaren,
dass der Zahnersatz anschlieBend bei Ihnen gefertigt wird. Zu-
satzlich sorgt der Referent im Vorfeld daflr, dass die erste Arbeit

nicht gleich eine komplexe Implantatkrone mit individuellem Auf-
bau ist, sondern einfache Arbeiten zusammen hergestellt wer-
den, um Sicherheit fUr beide Seiten aufzubauen.

Liebe ZWL-Leser, sowohl flr das Thema Mitarbeiterqualifizierung
als auch fUr die Patientenveranstaltungen habe ich fir Sie kos-
tenfreie Unterlagen zum Abruf bereitgestellt. Wenn Sie sich unter

service@arbeitsspass.com melden, bekommen Sie das ent-
sprechende Material zugesandt.

Die reinste Form des Wahnsinns ist es,
alles beim Alten zu lassen und trotzdem

zu hoffen, dass sich etwas dndert.

Albert Einstein

INFORMATION ///

Hans J. Schmid
BenzstraBe 4

97209 Veitshdchheim

Tel.: 0170 6333888
service@arbeitsspass.com
www.arbeitsspass.com

Infos zum Autor
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Neuakquise auf den Punkt gebracht:
,Labore mussen das Verkaufen lernen”

Ein Interview von Rebecca Michel

INTERVIEW /// Rainer Ehrich, Celle, ist ehemaliger Dentallaborinhaber, Erfinder der TEK-1
Prothese, Coach und Trainer des MC 33-Programms und der Plattform Padento. Von seiner
langjahrigen Erfahrung im Bereich der Kundenneuakquise konnten bereits tber 300 Dental-
labore in ganz Deutschland profitieren. Im Interview erzahlt der gebirtige Kieler, welche
Herausforderungen er fiir das moderne Labor sieht und mit welchen Mitteln diesen begegnet

werden konnen.

Herr Ehrich, Sie sind selbst Zahntechniker. Was hat Sie dazu
bewogen, beratend tatig zu werden?

Ich war schon immer primar mehr Unternehmer als Zahntech-
niker. Jedoch war ich nach meinem Start in die Selbststandig-
keit 1994 mit meinem Labor nach einem halben Jahr beinahe
insolvent. Ich wusste zu Beginn nicht, wie ich Kunden fur mich
gewinnen kann. Das war fur mich der Anlass, etwas zu andern,
ich wollte aktiv etwas tun und nicht auf Kunden und Zufélle war-
ten. Ich habe mir autark Wissen und Informationen branchen-
Ubergreifend angeeignet und sie fur mein Dentallabor angepasst.

Welchen Herausforderungen muss sich das moderne Dental-
labor aus lhrer Sicht stellen?

Gewerbliche Dentallabore missen sich mit Auslandszahnersatz,
Praxislaboren und generell ihrem Standing in der Branche ausein-
andersetzen. Viele Labore haben groBe Probleme bei der Kunden-
akquise, so wie ich damals. Zahntechniker sind haufig leidenschaft-
lich in die Materie vertieft. Das ist nattirlich wichtig, aber das flhrt hau-
fig auch dazu, dass Kunden nur schwer abgeholt werden kénnen.

Was kann Dentallaboren bei der Neuakquise helfen?

Labore mUssen das Verkaufen lernen. Sie leben ja nicht allein
von Produkten, sondern davon, Auftrdge von Kunden zu be-
kommen —wenn sie also im Vorlauf schon verkauft haben. In der
Vergangenheit kamen viele Kunden auf Empfehlung, die meisten
Labore haben ihren festen Kundenstamm. Doch die Zahnérzte
werden alter und fallen bei Renteneintritt als Stammkunden weg,
weswegen neue Kunden nachkommen mussen.

Dies erreicht man durch zielfUhrende Gesprache, richtige Kom-
munikation, das richtige Verkaufen, das man lernen kann, und
gutes Marketing. Bei mir heiBt das Sog-Marketing. Dabei werden
technische Fragen nur auf Nachfragen geklart, denn Qualitéat wird
heutzutage einfach vorausgesetzt. Bei der Akquise stellt sich
der Kunde die Frage: Welchen Nutzen habe ich, wenn ich mit
diesem Labor arbeite? Daher kommt es nicht nur auf die neues-
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ten Hightech-Gerate an, sondern auch darauf, Produkte anzubie-
ten, die dem Kunden tatsachlich nutzen. Heutzutage ist es zwar
Grundvoraussetzung, dass das Labor innovative und moderne
Technik hat, doch darum muss nicht jedes Labor alle Gerate parat
haben. Vieles kann outgesourct werden. Zahnarzte interessiert
hauptsachlich das Ergebnis. Es nutzt dem Kunden einfach mehr,
wenn er nicht mehr einschleifen muss, die Zahnfarbe mdglichst
immer stimmt und dass man die Dentalfotografie beherrscht.
Dieser Nutzen muss richtig kommuniziert werden. Nur so kann
die Frage, warum der Zahnarzt zum eigenen Labor wechseln soll,
richtig beantwortet werden.
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PADENTO

Padento ist eine Online-Plattform flir gewerbliche Meisterlabore, die Pa-
tienten direkt in ihrem Labor empfangen und informieren mochten. Dabei
ist der Patient ,Kunde" des Labors und wird von ihm an einen Zahnarzt
vermittelt. Die Umsatzgenerierung erfolgt dann gemeinsam mit dem
Behandler. Durch Manuskripte und Videos unterstiitzt die Plattform teil-
nehmende Labore im direkten Patientenkontakt.

McC 33

Das MC 33-Programm ist ein 1:1-System, mit dem Dentallaboren Schritt
flir Schritt die Neuakquise von Zahnrzten erleichtert werden soll. Im
Mittelpunkt steht das direkte Coaching durch Herrn Ehrich, der das teil-
nehmende Labor zwolf Monate vor Ort unterstitzt. Die drei Pfeiler des
Programms sind das Erlernen von Verkaufsstrategien, optimierter Mar-
ketingeinsatz sowie Mindset-Training.

Was sollten Labore hinsichtlich der Rentabilitdt bedenken?

Dass die Kosten der Mitarbeiter und Gerate rentabel sind, setze
ich voraus. Es sind die sogenannten Opportunitatskosten, die
man bedenken muss. Dabei handelt es sich zum Beispiel um
Kosten fUr externe (Marketing-)Berater, die die Branche nicht
kennen und die Labore fUr MaBnahmen bezahlen lassen, die in
diesem Umfeld schlicht unbedeutend sind — also entgangene
Erlése darstellen. Auch Kunden, die viel Energie und Zeit ziehen,
kénnen darunter gezahlt werden. Die Effektivitat muss stimmen,
sonst gleichen die Kosten den Nutzen nicht aus. Aus diesem
Grund sind Opportunitatskosten fir mich einer der wichtigsten

Faktoren. Man muss diese moglichst gering halten. Viele sind
sich dieses Kostenfaktors allerdings gar nicht bewusst.

Sie haben Padento® und MC 33 entwickelt. Wie kénnen diese
Programme moderne Dentallabore unterstiitzen?

Ich habe mich intensiv mit Onlinemarketing beschaftigt und in die-
sem Zuge Padento ins Leben gerufen. Ziel ist es, die Patienten
direkt zu den Laboren zu flhren, ohne zuvor einen Zahnarzt besucht
zu haben. Es gibt Labore, die schon seit Beginn dabei sind und
immer noch vollkommen Uberzeugt die Patienten direkt beraten
und damit Umsatz generieren und sogar Zahnarzte gewinnen. Was
einem, bei erfolgreicher Zusammenarbeit, ein Patient an Dankbar-
keit und Anerkennung zurlickgibt, ist einfach deutlich hoher als bei
einem Zahnarzt. Die Umsétze, die damit generiert werden kénnen,
sind natUrlich auch noch ein groBer Vorteil.

Mehrere Tausend Patienten sind in den letzten sechs Jahren auf-
grund unseres Systems in Dentallaboren erschienen, und es konnten
so schon mehrere Millionen Euro Umsatz mehr erwirtschaftet wer-
den. Auch von den Zahnarzten erhalten wir viel positives Feedback.
Zwar kommt es zu einer Art Machtverschiebung, wenn das Labor
den Patienten fUhrt und nicht der Zahnarzt, letztendlich freuen sich
aber auch die Zahnarzte Uber neue Patienten. Padento empfiehlt
sich aber nicht nur als Mittel zur Umsatzsteigerung. NatUrlich kon-
nen die Umsétze damit erhoht werden, jedoch gibt ein Patient in
der Regel auch nur eine Arbeit in Auftrag. FUr eine regelmaBige Stei-
gerung werden dann doch wieder neue Zahnarztkunden benétigt.
An dieser Stelle setzt dann MC33 an. Das Programm ist darauf
ausgerichtet, Dentallaboren zu zeigen, wie einfach sie neue Zahn-
arztkunden gewinnen kénnen. Es sind zwei komplett verschiedene
Ansatze. Mit den Patienten zu arbeiten, ist fir Dentallabore erst
einmal eine Herausforderung. Sie arbeiten gewdhnlich im B2B-
Business, jetzt missen sie sich im B2C-Business zurechtfinden.
Es geht also direkt an den Endkunden. Die Kommunikation ist eine
ganz andere. Auch hier bieten wir Hilfestellung. Wir haben in den
letzten sechs Jahren aus unseren Erfahrungen gelernt und ein
Skript zusammengestellt, eine Art Leitfaden, wie man im Patien-
tengesprach am Telefon kommunizieren sollte und wie man gleich-
zeitig auch Patienten aussortiert. Das hort sich erst einmal etwas
befremdlich an, doch nicht alle Patienten kénnen sich Implantate
leisten oder bekommen ZuschUsse. Ein Besuch im Labor wirde
weder dem Patienten noch dem Labor nutzen.

Herr Ehrich, vielen Dank fiir das interessante Gespréach!

INFORMATION ///

Rainer Ehrich
Padento GmbH
Torplatz 1

29223 Celle

Mobil: 0170 4739804
info@padento.de
www.rainerehrich.de
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Neutralisierung mittels maskierender
Vollkeramikkrone

Ein Beitrag von ZT Friedrich Gierach

ASTHETIK /// Eine Bekannte beauftragte den Autor in gemeinsamer Arbeit mit einem Zahn-
arzt seiner Wahl mit einer neuen Frontzahnversorgung. Der Autor plante eine exakte Kopie
des natdrlichen Zahnes aus transluzentem, vollverblendetem Zirkonoxid. Er nahm an der
Préparation des Behandlers teil, um gegebenenfalls Individualitdten direkt vor Ort abkldren
zu konnen. Als die alte Krone entfernt wurde, kam unter ihr ein alter Metallstumpf zum
Vorschein, der das Todesurteil fir die im Vorfeld getroffene Materialauswahl darstellte. Es
folgte ein umfangreicher Versuchsaufbau und -ablauf mit dem Ziel der 100-prozentigen
Neutralisierung des vergrauenden Metallstumpfes.

Die zweite Wahl fiel auf schneeweiles
und opakes Zirkonoxid fur die GerUst-
kappe, um den Metallstift abzudecken.
Wahrend des nachsten Termins wurde
das Kunststoffprovisorium entfernt und
die neue Krone aufgesteckt. Das Ergeb-
nis: Direkt wahrend des Aufstecken ver-
graute die Krone. Selbst das eigentlich
opake, schneeweiBe Zirkon konnte den
Metallstift nicht zu 100 Prozent neutrali-
sieren, es war immer noch ein unschoner
Grauschleier zu erkennen.

Nun begann eine umfangreiche Versuchs-
phase. Aus Modellkunststoff stellten
wir unterschiedliche Stumpfuntergriinde il Eo

mit starker Verfarbung her, um auf die- ; &

sen unterschiedliche Gertistmaterialien T——— h

zu testen. Nach zahlreichen Versuchen Abb. 1: Ausgangssituation. Abb. 2: Individuelle Zahnfarbenbestimmung.
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Abb. 3: Planung der neuen Vollkeramikkronen in der CAD-Software. Aus der vollanatomischen Konstruk-
tion werden fur eine korrekte Keramikunterstiitzung die reduzierten Geriistkappen errechnet.

mit unterschiedlichsten Zirkonoxiden und Vollkeramiken, nach
vielen Telefonaten mit Herstellern und CNC-Frasdienstleistern
und nach diversen Uberstunden konnten blickdichte Kronen
erstellt werden. Mit dem Wissen, das wir heute haben, hatten
sowohl wir als auch der Behandler von vornherein viel Zeit und
Nerven sparen kénnen.

Indikationsbeispiele

Durch die Zusammenarbeit mit unseren Kunden konnten wir
vier Faktoren ausmachen, die erhebliche Konsequenzen auf
das Zeitmanagement, die Effizienz und somit die Wirtschaftlich-
keit einer Zahnarztpraxis haben.

Faktor 1: Das interne Zahnbleaching
Unsere Behandler mussten feststellen, dass ein internes Zahnblea-
ching leider kein Allheilmittel ist. Der Grad der Aufhellung ist einfach

viel zu gering, zumal es auf die Prapara-
tionsgrenze (Stufe) kaum Einfluss austbt.

Faktor 2: Die Entfernung des Wurzelstifts
Die Entfernung von Wurzelstiften ist fir den
Zahnmediziner haufig eine sehr riskante
und unkalkulierbare Prozedur. Hierbei sieht
sich der Behandler einem vergleichsweise
schwachen Chancen-Risiko-Verhaltnis
gegenUbergestellt. Es handelt sich um
einen schwer einzuschatzenden Zeitauf-
wand durch unvorhergesehene Faktoren.
Der Stift ist durch die komplexe Anatomie
des Wurzelkanals stark mit der Zahnwand
verbunden und muss mit groBer Geduld
und Erfahrung in viele kleine Einzelteile zer-
legt werden. Auch kann es keine Garantie
fUr einen Erfolg geben. Nach gewissenhaf-
ter Entfernung kann es sein, dass zu wenig
verbleibende Zahnsubstanz fUr eine neue Restauration Ubrig ist.
Zudem kommt es nicht selten zu einer Fraktur der Wurzel/Zahn-
wand, und der Zahn ist somit fir immer verloren.

Faktor 3: Wurzelkanalstifte aus faserverstarktem Komposit

Der Behandler kann eine optimale Rekonstruktion der Zahnstiimpfe
nach einem klinischen Kompositaufbau mittels Glasfaserstiften vorbe-
reiten. Die Herstellung und das Einsetzen sind fur den Behandler jedoch
gleichsam aufwendiger, zeitintensiver und teuer. Auch gibt es bei den
verschiedenen faserverstérkten Wurzelstiften erhebliche Unterschiede
in der mechanischen Belastbarkeit. Nur nach einer umfangreichen
Recherche kann der Behandler ein passendes Stiftsystem auswahlen.

Faktor 4: Graue Titanabutments neutralisieren

Ob Zirkon- oder Titanabutment, beide haben ihre Daseins-
berechtigung und finden am Markt ihre Verwendung. Sollte die
Wahl auf ein Titanabutment fallen, so steht dieses durch die

4a 4b

4 _a .

Abb. 4a und b: Das digitale Mock-up wird physisch aus Acrylatkunststoff (Prototyp) hergestellt und auf das Meistermodell diberfihrt.
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Abb. 5a und b: Ein ungeségtes Meistermodell mit Gingivaanteilen ist unerldsslich
fir die spatere Beurteilung der neuen Keramikkronen. Die gepressten Kappen aus

IPS e.max Press HO werden hierauf aufgepasst.

Indikation von ,blickdichten“ Kronen, dem Zirkonabutment, in
puncto Asthetik in nichts nach.

Die Ausgangssituation

Oftmals sorgen alte Metallwurzelstifte oder sehr stark verfarbte

Stumpfe fir bése Uberraschungen. Diese gilt es, mdglichst

asthetisch und ohne groBen Zeitaufwand zu neutralisieren.

Eine Patientin in den Flnfzigern wurde mit ihrer &sthetischen

Problematik in der Praxis vorstellig. Ihre alten, insuffizienten Me-

tallkeramikkronen waren ihr schon lange ein Dorn im Auge. Nur

offenbarten sich dem Behandler nach Entfernung der Kronen

noch zwei bose Uberraschungen bei der Begutachtung der

Stimpfe. Die Ausgangssituation wurde systematisch analysiert,

und so ergaben sich folgende Problemstellungen, die es fur

uns zu lésen gilt:

e 11: sehr starke/schwarze Verfarbung der Zahnwurzel
(Dyschromie)

e 21: alter Metallstift (Stumpfaufbau/Wurzelstift)

e Zahnfarbe: leblos und unnaturlich, fehlende farbliche Harmonie

e Zahnform: dick und plump

e mangelhafte marginale Adaptation — freiliegende Zahnhélse
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e asymmetrischer Zahnfleischverlauf zwischen ersten und
zweiten Incisivi

e ausgepragte Elongation der mittleren Incisivi: disharmonische
Lachlinie und eingeschrankte Phonetik

Dank einer klaren und zielorientierten Kommunikation zwischen
Praxis und Labor entschieden wir uns schnell flr eine komplette
Maskierung und Neutralisierung der Zahnstimpfe. Die Indikation
zweier blickdichter Vollkeramikkronen erwies sich in diesem Fall
als optimal.

Arbeitsschritte

Fotostatus/individuelle Zahnfarbenbestimmung

Die dentale Fotografie nimmt in unserer zahntechnischen Arbeit
einen immer groBeren Stellenwert ein. Einen groBen und wirt-
schaftlichen Vorteil sehen wir darin, dass eventuell notwendige
Farbkorrekturen auf ein Minimum reduziert werden kdnnen oder
erst gar keine mehr notig sind.

Das erhoht die Vorhersagbarkeit der Behandlung, reduziert zu-
satzlich die Behandlungszeiten des Zahnmediziners und steigert
somit die Effizienz der Praxis.
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Abb. 6: Den sehr monochromatischen Kappen wird mittels Farb- und Washbrand
Leben eingehaucht. Abb.7a und b: Resultat — neue blickdichte Vollkeramik-

kronen unmittelbar nach dem Einsetzen.

Natdrlich hilft es ungemein, wenn wir mit ortsansassigen Kun-
den und Patienten zusammenarbeiten und somit eine schnelle
Kommunikation der individuellen Zahnfarbe realisieren kon-
nen. Umso wichtiger ist es, sollte die Zahnfarbbestimmung
lUber weite Distanzen erfolgen. Die Ubertragung des Intra-
oralscans mit zusétzlicher Farbkommunikation ist hierbei unab-
dingbar. Das Ausgangsbild wird als RAW-Bilddatei gespeichert
und in das Programm Photoshop importiert. In Photoshop
unterziehen wir das Bild einem WeiBabgleich und generieren
ein zusatzliches Schwarz-WeiB-Bild, um den Helligkeitswert
zu bestimmen.

CAD

Der virtuelle Entwurf (digitales Mock-up) und die daraus er-
rechnete Kappe mit korrekten anatomischen Unterstltzungen
(gleichmaBige Schichtstarke) weist eine Mindeststarke von
0,5 mm auf.

CAM

Das digitale ,Mock-up® wurde physisch aus einer Acrylatkunst-
stoff-Disc herausgeschliffen und auf das Modell Uberfuhrt. Mit
diesen Prototypen Uberpriften wir im Vorfeld alle asthetischen

Parameter und die funktionellen Bewe-
gungsablaufe der Patientin. Somit erhiel-
ten wir eine sehr konkrete Visualisierung
der Situation sowie Klarheit, Sicherheit und
ein Zugewinn von Effizienz fur die spatere
Keramikschichtung. Die daraus gewonne-
nen Informationen werden in unterschied-
lichsten Silikonvorwéllen ,gespeichert”.

Anatomische Kappen

Die aus transparentem, ausbrennbarem
Acrylat gefrasten Kappen werden ganz
konventionell angestiftet, mit einem
IPS e.max Press HO-Rohling (Vollkeramik)
gepresst und auf dem ungesagten Meistermodell aufgepasst.

Modifizierung

Der gewahlte HO-Rohling (Vollkeramik) ist wie kein anderer pra-
destiniert, stark verfarbte Stimpfe, Wurzelstifte oder Titanabut-
ments zu 100 Prozent abzudecken. Selbst ein opakes, schnee-
weiBes ZirkongerUst wlrde dies, wenn Uberhaupt, nur mit einer
stark erhdhten Mindeststarke bewaltigen.

So bemerkenswert der HO-Rohling auch fiir diese Disziplin ge-
schaffen ist, so leblos, tot und monochromatisch wirkt er zu-
néchst. Die Losung fUr dieses Problem besteht aus einem Trick,
der noch vor der eigentlichen Keramikschichtung zum Einsatz
kommt. Die Kappen werden mit einem Farbbrand und einem
Streuselbrand (Washbrand) modifiziert. So wird ihnen ,Leben*
eingehaucht. Durch die streuselige Oberflache erhalten sie
eine extrem natUrliche Lichtstreuung sowie Tiefe und Brillanz.
Fur diesen Vorgang wurde das Keramiksystem der Firma Jensen
(MiYO - Esthetic Finishing System) angewendet.

Durch die hervorragenden fluoreszierenden und transluzenten
Eigenschaften dieser ,flissigen® Keramik erhalt man schon vor
der eigentlichen Schichtung den Eindruck von Tiefe und Vitali-
tat, und dies auf sehr monochromatischen Gerustuntergrinden
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Abb. 8: Herausforderung — Zahn 12 mit altem Metallstift direkt neben natiirlichen Stlimpfen. Ldsung — Blickdichte Vollkeramikkrone. Fertige Restauration — Der
Metallstift wurde neutralisiert. Zwischen natiirlichen Stiimpfen und Metallstift besteht kein sichtlicher Unterschied, auch nach Einsetzen bleibt die Restauration

farblich stabil.

(HO-Rohling IPS e.max Press). Die modifizierten Kappen wer-
den anhand des patientenindividuellen Schichtmusters mittels
IPS e.max Ceram-Keramik komplimentiert.

Nun erfolgt das naturgetreue Erarbeiten der Oberflachentextur
sowie die Einstellung des Glanzgrads. Der natirliche Restzahn-
bestand weist eine relativ glatte Oberflache mit einem sei-
denmatten Glanz auf. Diese Informationen sollten in jedem Fall
bertcksichtigt werden, um die nattrliche Harmonie der Front-
zahnasthetik zu gewahrleisten.

Resultat

Das Ergebnis zeigt die Wiederherstellung der Asthetik, der
Funktion und der Morphologie sowie eine neue, gesunde, Kkorri-
gierte Zahnfleischsituation mit nattrlicher Zahnfarbe.

Bei éhnlichen Indikationen stellt eine maskierende Vollkeramik-
krone oftmals eine gute Losung des Problems dar. Diese klare

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 3/2020

Vorgehensweise mittels einer ,blickdichten* Vollkeramikkrone
funktioniert gleichermaBen gut fur stark verfarbte Stumpfe,
Metallwurzelstifte oder Titanabutments.

Es erspart Kunden eine Menge Zeit sowie Try-and-Error-
Versuche.

INFORMATION ///

ZT Friedrich Gierach
Gierach Dental

Lange StraBe 49
15926 Luckau

Tel.: 03544 6254
info@gierach-dental.de
www.gierach-dental.de

Infos zum Autor
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Digital konstruiert, manuell gefinisht:
Versorgung eines Diastema mediale

Ein Beitrag von Dr. Benedikt Schultheis und ZTM Alexander Kiel

ASTHETIK /// Heute gibt es in der Zahnmedizin verschiedene Maglichkeiten, ein Diastema
mediale zu schlieBen. Eine dieser Methoden ist die Versorgung der Zéhne mit Veneers, die

im vorgestellten Fall gewahlt wurde.

Die Patientin weist ein Diastema von ca. 2,5 mm auf (Abb.1). Eine
ausschlieBliche Verbreiterung der Z&hne mit Composite ware aus
asthetischer Sicht nicht sinnvoll. Die Zahnfarbe und Zahnform
koénnen durch die Veneers ebenfalls korrigiert werden.

Es ist auch weiterhin mdglich, durch linguale und palatinale FUh-
rungsflachen an den Front- und Eckzahnen gezielt die dynamische
Okklusion zu korrigieren. Gegentber Kompositmaterialien bieten
Keramiken den Vorteil einer hdheren Abrasionsfestigkeit, einer ho-
heren Verfarbungsresistenz und einer besseren Biokompatibilitat.

Planung

FUr ein optimales Endergebnis ist eine genaue Planung unabding-
bar. Dazu gehort selbstverstandlich die Farbnahme mit dem Zahn-
techniker. Hier ist es wichtig, festzustellen, ob eine Vorbehandlung
der Z&hne geplant werden muss. Bei sehr stark verfarbten Z&hnen
sollte vorher ein Bleaching der Zahnstiimpfe vorgenommen wer-
den, um ein asthetisches Ergebnis zu erzielen. Wenn die Zahn-
stellung starker korrigiert werden muss, sollte vorher auch eine
kieferorthopadische Behandlung durchgefiihrt werden. Bei einem
ungunstigen Gingivaverlauf ist es zu erwagen, ob man vorher einen
parodontalchirurgischen Eingriff in Betracht zieht.

Nach der umfangreichen Besprechung anhand von Situations-
modellen und Fotos mit dem Behandler und der Patientin wird
ein diagnostisches Wax-up erstellt. Dieses Wax-up kann sowohl
digital als auch manuell hergestellt werden. In diesem Fall habe
ich mich fur die digitale Variante entschieden (Abb 2).

Hierbei wurden die Veranderungswinsche der Patientin bereits
berlcksichtigt. Mit der Design-Software ,Modifier” der Firma
Zirkonzahn ist es moglich, sehr schnell ein digitales Wax-up zu
erstellen. Allein der zeitliche Vorteil im Vergleich zur herkémmlichen
Aufwachsmethode liegt auf der Hand. Alle vorhandenen Modelle
wurden ebenfalls eingescannt und digital gesichert.

Aus diesem digitalen Wax-up lasst sich nun ein Mock-up aus Kunst-
stoff erstellen. Aus einem PMMA-Blank wird das Mock-up pass-
genau herausgefrast. Mit den Parametereinstellungen der Frés-
software, die gezielt Unterschnitte ausblockt, ist es mdglich, das
Mock-up ohne manuelle Nacharbeit mit einem leichten ,Schnapp-
effekt” auf die vorhandene Zahnsituation aufzustecken.

Abb. 1: Ausgangssituation. Abb. 2: Wax-up Uberlagert auf Préparationsmodell.

Dieses Mock-up wird nun bei der Patientin in situ anprobiert — eine
tolle Mdglichkeit, zu zeigen, wie die definitive Vorsorgung einmal
werden soll. Anderungs- und Korrekturwiinsche kann man nun be-
sprechen und in die Umsetzung der Keramikrestauration einflieBen
lassen. Kleine Veranderungen kann man nattrlich an diesem Kunst-
stoff-Mock-up bestens vornehmen und direkt im Mund Uberprifen.

Praparation
Bei der Praparation haben wir uns fur die rein inzisal-horizontale

Praparation entschieden (Abb. 3 und 4). Die vestibulare Zahn-
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flache wird unter Beibehaltung der anatomischen Form auf die-
ses vorherbestimmte Niveau reduziert. Eine Veneerschichtstérke
unter 0,3mm ist nicht zu empfehlen, da ansonsten die Restau-
ration zu bruchgeféahrdet ist. Die ggf. aus funktioneller oder
asthetischer Sicht zu préaparierende inzisale Reduktion sollte
aus Stabilitdtsgrinden ca. 1-2 mm betragen.

Bei dunklen Z&hnen ist ein zusétzlicher labialer Abtrag von 0,2 mm
anzuraten, um die Verfarbungen ausreichend zu maskieren. Der
gingivale Praparationsrand liegt aquigingival oder leicht sub-
gingival und sollte schmelzbegrenzt sein. Die approximale Pra-
paration erfolgt in der Regel bis kurz vor dem Approximalkontakt.
Bei Anderung der Zahnstellung wie in unserem Fall wird der
Approximalkontakt aufgeldst, um dem Zahntechniker den be-
ndtigten Spielraum zu geben.

Vorhandene Flllungen sollten vom Veneer bedeckt sein und,
wenn nétig, erneuert werden. Wichtig ist eine Praparation, die

Abb. 3: Praparation 12, 11. Abb. 4: Préparation 21, 22. Abb. 5: Digitale Modellation Zahn 11 mit
reduziertem Schneideanteil zum Vergleich. Abb. 6: Reduziertes Veneer (links) individuell eingeférbt
und vorbereitet zum Sintern im Vergleich zu vollanatomischem Veneer. Abb. 7: Gesintertes Veneer mit
reduziertem Schneideanteil. Abb. 8: Aufgeschichteter Inzisalbereich mit Transpa- und Schneidemassen
vor dem Keramikbrand.

eine endgultige Endposition des Veneers wahrend des Ein-
setzens definiert.

Das bereits angefertigte Mock-up kann der Behandler auch bes-
tens zur Préparation der Zahne verwenden. Mit einem Tiefen-
anschlag-Bohrer schleift er durch das aufgesteckte Mock-up
hindurch und markiert somit die maximale, aber notwendige
Tiefe des Zahnsubstanzabtrages. Nach der Praparation der Tie-
fenmarkierung wird das Mock-up heruntergenommen und die
restlichen Flachen des Zahnes bis zur Markierung beigeschliffen.
Es entsteht eine optimale Praparation mit exakten Platzverhéltnis-
sen fUr die definitiven Keramikversorgung.

Provisorium

Ein zweites, identisches Mock-up kann jetzt gut als Eierschalen-
Provisorium genutzt werden. Hierzu wird das Mock-up mit provi-
sorischem Material ,,unterfUttert” und auf
die praparierten Zéhne im Mund adaptiert.
Die Uberschiisse kénnen gezielt entfernt
werden, und der Patient erhalt ein Proviso-
rium, welches der endgultigen Versorgung
schon sehr nahekommt. Die andere M&g-
lichkeit, das Provisorium zu erstellen, ist,
das aufgesteckte Wax-up auf dem Modell
mit einem Vorwall (Knetsilikon) abzufor-
men. Dieser Silikon-Vorwall wird dann als
Formteil fUr die Herstellung des Provisori-
ums verwendet. Die vestibuléaren Flachen
der Préparationen werden zunachst zen-
tral punktférmig angeétzt (Durchmesser
der Atzflache ca. 3mm). AnschlieBend
wird punktuell ein Bonding sparsam auf-
getragen, nicht verblasen, aber lichtge-
hartet. Die Innenflache des Provisoriums
wird mit einem Bonding beschichtet und
lichtgehartet. Das Provisorium kann mit
einem lichthartenden Flow-Komposit ein-
gesetzt werden. Werden mehrere Zahne
versorgt, so ist eine Verblockung der Pro-
visorien sinnvoll, um die Stabilitat zu er-
héhen.

Zahntechnisches Vorgehen

Nach der exakten Abdrucknahme der
Praparation erfolgt die Ubliche Modell-

herstellung. Hierbei ist es von Vorteil, das
ungeséagte Modell zuvor einzuscannen.
Dieser ,Vorscan” erfasst die Kiefer und
Zahnfleischanteile, die nach dem Séage-
schnitt verloren sind. Diese Gingivaanteile
kann man sich bei der digitalen Model-
lation stets ein- und ausblenden. Ein
wichtiges visuelles Hilfsmittel bleibt somit
digital gesichert.
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Das Praparationsmodell wird nun zur Herstellung der definitiven
Versorgung ebenfalls eingescannt und mit den anderen Scans
(Situation, Wax-up, Gegenkiefer, Gingiva) digital gematcht, d.h.
Ubereinandergelegt. Die einzelnen Modelle bzw. Scans lassen
sich nun ein- bzw. ausblenden und sind die Grundlage fUr die
digitale Modellation der Versorgung.

Die digitale Modellation erfolgt vollanatomisch auf Basis des zuvor
erstellten Wax-ups. Das neue Praparationsmodell wird somit unter
die digitale Oberflache des Wax-ups angerechnet. Die méglichen An-
derungswiinsche kénnen jetzt berlicksichtigt und korrigiert werden.
Erst nach Abschluss der Modellation werden die inzisalen Bereiche
ganz gezielt mit der Design-Sofware reduziert. Unterstitzende
Marmelonanteile und die &uBere Form bleiben nach dem digitalen
Cut-back erhalten. Dies bietet ausreichend Platz fUr die individuelle
Verblendung der Schneideanteile mit Keramikmassen (Abb. 5).
Alle Kronenboden-Parameter werden abschlieBend noch einmal
Uberpruft. Erst dann ist die Modellation abgeschlossen und kann
nun gefrast werden.

Bei der Materialauswahl habe ich mich in diesem Fall fur
LPrettau® 4 Anterior® Dispersive® entschieden. Es ist ein poly-
chromatisches und hochst transluzentes Zirkon mit einem dis-
persiven, in sich verlaufenden Farbgradienten. Die gefrasten
Zirkonteile werden vor dem Sintern mit Farbefllissigkeiten noch
individuell bemalt und eingefarbt. So entsteht die perfekte
Basisstruktur fur die spatere Verblendung (Abb. 6).

Nach dem Sintervorgang werden die Zirkonanteile auf das Meis-
termodell aufgepasst und fur die Verblendung vorbereitet
(Abb. 7). Mit Transpa- und Schneidemassen werden nun ganz
gezielt die inzisalen Anteile ergénzt und aufgebrannt. Hierbei ist
das manuelle Geschick des Zahntechnikers gefordert (Abb. 8).
Flr den Glanzbrand wird dinn und akzenturierend die fluores-
zierende Glasurmasse (Glaze Fluo, Zirkonzahn) aufgetragen.
Nach dem finalen Brand, Ausarbeitung und ggf. manueller Poli-
tur zeigt sich ein hochéasthetisches Ergebnis, das nach der Ein-
gliederung eine lebendige Lichtdynamik widerspiegelt.

Einsetzen der Versorgung

Beim Einsetzen der Veneers wird zunachst mit einem Try-In
Zement die Passung der einzelnen Versorgungen UberprUft. Im

Abb. 9: Anprobe der Veneers. Abb. 10: Endsituation.

Anschluss werden sie zusammen anprobiert, um die Passung
der Approximalkontakte zu Uberprifen (Abb. 9).

Wenn alles passt, werden die Veneers klassisch verklebt. Die
Zementierung sollte immer symmetrisch von der Mitte beginnend
erfolgen. Eventuell notwendige approximale Korrekturen sollten
stets an den bereits befestigten Veneers vorgenommen werden.
Vorteilhaft ist es, einen Einsetzschlissel anzufertigen, um beim
Einsetzen des Veneers die Position Uberprifen zu kdnnen.

Reslimee

Durch das Ineinandergreifen der verschiedenen Techniken aus
manuellem und digitalem Design entsteht ein hochésthetisches
Ergebnis. Dabei ergénzen sich beide Techniken zu einer Sym-
biose, die fur alle Seiten einen Mehrwert bietet (Abb. 10).

INFORMATION ///

Dr. Benedikt Schultheis
Tétigkeitsschwerpunkt Implantologie
HelenenstraBe 6

34454 Bad Arolsen

[=]
Tel.: 056 91 4488
[=]

Infos Benedikt Schultheis

o

info@zahnaerzte-schultheis.de
www.zahnaerzte-schultheis.de

Alexander Kiel

Kiel & Kiel Dental Aesthetik GmbH
Arolser LandstraBe 59

34497 Korbach

Tel.. 05631 505476
info@smiledreams.de
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Aufwind im Herbst: Fachdental-Messen 2020

Die Fachdental Leipzig/id infotage dental am 25. und 26. September 2020 und Fachdental Stidwest in Stuttgart am
16. und 17. Oktober 2020 bieten Zahndrzten und Zahntechnikern nach Ausbruch der Pandemie die ersten Gelegenheiten,
sich auszutauschen, neue Produkte und Dienstleistungen zu entdecken und sich von Hersteller und Handel umfangreich
beraten zu lassen. Grundlage fiir die geplante Durchfiihrung der Fachdental-Messen ist ein detailliertes Gesundheits-
und Hygienekonzept, das die dann geltenden Schutzverordnungen der jeweiligen Bundeslander umsetzt und die Sicherheit
der an der Messe Teilnehmenden gewéhrleistet.

Die Fachdental-Messen sind seit jeher wichtige regionale Anlaufpunkte flr Zahnérzte, Zahntechniker und Zahnmedizinische
Fachangestellte. Hier erhalten sie einen umfassenden Marktliberblick, individuelle Beratung und treffen sich zum fachlichen
Austausch mit Experten, Herstellern und Handlern.

Die Konzepte flr die Durchfiihrung der Fachdental-Messen werden unter Abstimmung mit den zustédndigen Behorden und
mit allen notwendigen Anforderungen an die Gesundheit und Sicherheit aller Teilnehmenden unter groBter Sorgfalt umgesetzt.
,Die Gesundheit unserer Besucher und Aussteller steht fiir uns an hochster Stelle, weshalb das Durchfiihrungskonzept
laufend an die aktuellen Anforderungen angepasst wird. Die Vielfalt des Ausstellungsangebots und der fachliche Austausch
mit Kollegen und Lieferanten werden darunter jedoch nicht leiden, so Andreas Wiesinger, Mitglied der Geschéftsleitung der
Messe Stuttgart. Mit den Konzepten zum Gesundheitsschutz soll sichergestellt werden, dass Mindestabsténde, eine sorg-
faltige Kontrolle der Teilnehmerzahl und andere wirksame MaBnahmen der 6ffentlichen Hygiene gewahrleistet werden kdnnen.

TERMINE
Fachdental Leipzig/id infotage dental: 25./26. September 2020 Leipziger Messe
Fachdental Siidwest: 16./17. Oktober 2020 Messe Stuttgart

Landesmesse Stuttgart GmbH « www.fachdental-leipzig.de « www.fachdental-suedwest.de

Dr. Bernhard Krahl mit Korber-Preis geehrt

Als ,erfolgreicher Unternehmer” und ,iiberzeugender Streiter fiir eine bessere
Gesundheitspolitik” wurde Dr. Bernhard Krahl am 10. Juni ausgezeichnet: Der
Geschéftsfihrer der Si-tec GmbH mit Sitz in Herdecke erhielt in Hamburg den
Zugabe-Preis 2020 der Korber-Stiftung.

Der mit jeweils 60.000 Euro dotierte Preis ehrt jedes Jahr Griinderinnen und Griin-
der, die im Alter von Uber 60 Jahren ein Unternehmen aufgebaut und Losungen fir
gesellschaftliche Herausforderungen unserer Zeit gefunden haben. Geehrt wurde
der 73-jahrige Unternehmer flir die Griindung des Ambulanticum in Herdecke. Das
ambulante, interdisziplindre Therapiezentrum unterstiitzt Menschen mit erworbenen
neurologischen Erkrankungen auf ihrem Weg zuriick in ein aktives, selbstbestimm-
tes Leben. ,Mein Ziel ist es, dass Betroffene in ganz Deutschland die Moglichkeit
einer modernen, nachhaltigen und erfolgreichen neurologischen Nachsorge erhalten
und unser Therapiekonzept als Regelversorgung anerkannt wird*, sagt Bernd Krahl,
der — so die Jury — mit seinem Engagement einen ,deutlichen Akzent in der
Diskussion zum deutschen Gesundheitssystem setzt*. Fiir den Preistrdger ist die
Auszeichnung eine groBe Ehre — und Motivation zugleich: ,Fir mich ist der Zugabe-
Preis ein Ansporn, auch weiterhin neue Wege zu gehen.*

Si-tec GmbH « Tel.: 02330 80694-0: » www.si-tec.de
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International Expert
Symposium 2020

© Ivoclar VivadentA&

Ivoclar Vivadent flinrte das International Expert Symposium
(IES) in diesem Jahr erstmals als Online-Event durch. Vom
25. bis zum 29. Mai gewéhrten 16 Dentalexperten aus acht
Landern Einblicke in innovative Technologien und berichteten
Uber aktuelle Trends und Entwicklungen in der Dentalwelt.
Dabei konnten die Teilnehmer spannenden Kurzvortragen mit
anschlieBenden interaktiven Panel-Diskussionen beiwohnen.
Vertiefende Fachvortrdge sind on demand weiterhin unter
www.ivoclarvivadentacademy.com/ies abrufbar.

Diego Gabathuler, CEQO von Ivoclar Vivadent, eréffnete den
flinftagigen virtuellen Kongress mit dem Motto der Veranstaltung: ,Ge-
meinsam erfolgreich in der Zahnmedizin von morgen®. Er betonte die
Dringlichkeit der berufstibergreifenden Zusammenarbeit aller Beteiligten
der Dentalbranche, um die Zahnmedizin erfolgreich in das digitale Zeit-
alter zu fiihren. Essenziell sei zudem, die Kunst und das Handwerk der
Profession nicht auf der Strecke zu lassen.

Assoc. Prof. Dr. Jean-Pierre Attal, Direktor des URB2i-Forschungslabors
an der Universitét Paris Descartes, moderierte durch das Online-Event.
Auch er fand klare Worte zum Auftakt. Er unterstrich die Wissenschaft-
lichkeit des Symposiums.

[voclar Vivadent GmbH « Tel.: 07961 889-0 « www.ivoclarvivadent.de

Corona-Hilfsprogramm:
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»

INTERAATIONAL EXPERT SYMPOSIUM
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Die 60-mindtigen Online-Vorlesungen deckten thematisch eine vielfal-
tige Bandbreite ab. Dabei waren unter anderem zu héren: ,Die Techno-
logie von heute in der Zahnmedizin von morgen® (Prof. Dr. Irena Sailer,
Vincent Fehmer); ,Digitaler Behandlungsstuhl® (Prof. Dr. Petra Gierth-
miihlen); ,Digitale Verfahren in der festsitzenden und abnehmbaren
Prothetik” (Dr. Alessio Casucci, Alessandro lelasi; August Bruguera);
LEffiziente &sthetische Zahnheilkunde" (Assist. Prof. Dr. Ronaldo Hirata,
Dr. Petr Hajny, Markus Lenhard); ,Aufhellung und Pflege — die
Grundpfeiler flr den Erfolg der asthetisch-restaurativen Behandlung”
(Dr. Roberto Turrini).

Kostenfreie Lizenzverlangerung fir exocad-Nutzer

Die weltweite Ausbreitung von COVID-19 stellt die Dentalbranche vor bisher ungeahnte wirtschaftliche und finanzielle Herausforderungen. Als Investition
in seine Kunden hat das renommierte Darmstédter Softwareunternehmen exocad seine Unterstitzung fiir Dentallabore und Zahnarztpraxen in Form des
Corona-Hilfsprogramms angekiindigt. Alle exocad-Anwender, die aufgrund der aktuellen Coronavirus-Pandemie in finanzielle Schwierigkeiten geraten

© Andriy Popov/123RECOM

exocad-Nutzer mit einer Flex-Lizenz oder einem gekauften Upgrade-Vertrag
erhalten bis zum 30. Juni 2020 eine kostenlose, dreimonatige Lizenzverlan-
gerung im Rahmen des exocad Corona-Hilfsprogramms.

sind und bestimmte Voraussetzungen erflllen, konnen eine kostenlose
dreimonatige Lizenzverlangerung beantragen. Detaillierte Teilnahme-
bedingungen sind auf der exocad-Webseite beschrieben.

Interessierte Nutzer kdnnen die kostenlose Verlangerung bis zum 30. Juni 2020
in Anspruch nehmen, indem sie ein spezielles Online-Anmeldeformular,
das auf der exocad Website bereitgestellt wird, ausflllen.

,Mit dieser Aktion mdchten wir unsere internationalen Kunden wirksam
unterstiitzen und einen Beitrag flir die digitale Zukunft der Dentalbranche
leisten”, erldutert Tillmann Steinbrecher, CEO von exocad. ,Es ist uns ein
besonderes Anliegen, schnell und flexibel zu reagieren, um die Auswir-
kungen der Coronavirus-Pandemie gemeinsam und erfolgreich zu bewal-
tigen. Dies ist unser kleiner Beitrag, um unserer loyalen Community in
diesen schwierigen Zeiten zu helfen.”

Weitere Informationen und die Anmeldung zum exocad Corona-Hilfs-
programm finden Sie unter exocad.com/corona-relief-program

exocad GmbH « Tel.: 06151 6294890 « www.exocad.com
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Die Dentalwelt zu Gast im Ohr

Ein Interview von Rebecca Michel

I /NTERVIEW /// ZTM Miguel Angelo Basalo, in den sozialen Medien auch unter dem

Namen zahnart bekannt, veroffentlicht seit Oktober 2019 regelméaBig neue Episoden
seines ,Dentalwelt Podcasts”. Der Zahntechnikermeister aus dem Ruhrgebiet interviewt
darin Personlichkeiten aus der Branche und beweist dabei besonderes Einflihlungsver-
mogen. Dabei geht er auf die Personlichkeiten seiner Gaste ein und schafft dadurch eine
Plattform, die sie den Horern abseits ihrer beruflichen Qualititen auch als Menschen mit
Hintergriinden vorstellt.

Miguel, du bist Zahntechnikermeister und seit Kurzem mit
L]
deinem ,Dentalwelt Podcast“ auch online erfolgreich. Wie e zahnart .
kam es zu der Realisierung dieses Projekts?
Ich beschaftige mich mit diesem Thema, seit es Podcasts gibt. -,
Von Wirtschaft Gber Persdnlichkeitsentwicklung, Marketing und Zahn X7
Vertrieb bis hin zur Medizin hére ich selbst sehr viele Podcasts.
Um zum Beispiel Zeit im Verkehr sinnvoll zu nutzen, eignen sich
Podcasts hervorragend, um etwas zu lernen. Ich habe irgend-
wann nach Menschen gesucht, die ihre eigene Geschichte aus :
der Dentalwelt erzahlen und Wissen, Tipps und Tricks teilen.
So etwas gab es bisher aber nicht, daher habe ich mich dazu MIGUEL ANGELO BASALO
entschieden, selbst einen Podcast ins Leben zu rufen. Gar nicht Podcast

ZAHNTECHNIKER MEISTER
DENTALWELT PODCAST
Ubersetzung anzeigen
linktr.ee/zahnart
Abonniert von o o
53 weiteren Personen

41 2.125 543

Beitrdge Abonnent... Abonniert

Abonniert v Nachricht

. 5 ,
MW, DENTALWEL] < \ ' : in

@ Popcast( 38 ‘ : ‘ |
PODCAST DENTAL MUSIC BAVARIA B

1

‘Podca é Dentalwelt.caa

noact @docdentist @zahnart

| emana
I; oy

Sportzahnmed
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s0 leicht, wie ich dachte, denn ich hatte
nichts, woran ich mich orientieren konnte.
Vermutlich werde ich auch den ein oder
anderen Fehler begehen, aber dann kann
ich daraus lernen und die Zuhdrer auch.

cast in Berlhrung kommt, etwas davon
hat. Vielleicht nicht in der ersten Folge,
vielleicht nicht in der zehnten, aber viel-
leicht in der zwanzigsten. Jeder darf sich
dann seine ganz personlichen ,Nuggets”

Jeder Mensch ist anders, jeder Mensch hat eine spannende

Geschichte zu erzéhlen.

Welche Intention treibt dich bei der Vor-
bereitung des Podcasts an, was moch-
test du den Horern vermitteln?

Es gibt nicht DIE Intention. Mir ist es
wichtig, dass jeder, der mit dem Pod-

aus dem Podcast herausziehen, denn
jede Folge ist anders.

Bevor ich die Vorbereitung in Angriff
nehme, suche ich mir einen Interview-
gast ganz genau aus und ermittle seine
Bedurfnisse. Wen habe ich vor mir sit-
zen? Was hat mein Interviewgast von
diesem Podcast und was haben die
Horer von diesem Interview? Das sind
Fragen, die ich mir stelle, um Wert zu
schaffen. Wert in Form von Informatio-
nen und Erfahrungen fUr die Zuhorer
und Wert fur die Interviewgaste. Ich
schaffe eine Buhne fUr sie, in der sie
sich authentisch zeigen durfen, ihre Ge-
schichte erzéhlen und ihre Erfahrungen
teilen kdnnen. Sie kdnnen sich hier als
Experten positionieren und sich gleich-
zeitig als Personlichkeiten zeigen, das
ist das Konzept des Podcasts. Dass ich
selbst dabei viel dazulerne, mein Netz-
werk ausbaue, um Experten fUr Fragen
an der Hand zu haben, falls ich mal nicht
weiterkomme — das ist nur ein Neben-
produkt.

Wie kommen die Gespréche zustande?
Die Zeit, in der ich Interviewgaste ,fin-
den“ musste, ist interessanterweise
vorbei. Ich frage aber ganz spezifisch
Personen, ob sie meine Gaste sein
mdchten, da ich von ihrer interessan-
ten Geschichte gehort habe. Meistens
werden aber Personen auf den Podcast
aufmerksam und empfehlen ihn weiter.
Interviewgéaste empfehlen mir nach
der Aufnahme auch haufig Kollegen
und erzahlen mir, welche interessante
Geschichte sie zu erz&hlen haben. An-
schlieBend setze ich mich mit diesen
Personen in Verbindung und versuche,
herauszufinden, was diese Menschen
so einzigartig und authentisch macht.

ANZEIGE
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Glaubt mir, jeder Mensch hat mindestens eine ganz besondere
Eigenschaft oder Geschichte, die er auch ruhig nach auBen
tragen darf. Um im Podcast mitwirken zu kénnen, ist es win-
schenswert, wenn man anders als die Norm ist oder nicht dem
Klischee entspricht. Oder wenn man einer der flhrenden Ex-
perten in einem Bereich ist und Fachwissen in Kombination mit
Erfahrung teilen kann und vor allem will.

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 3/2020

Wie bereitest du dich vor? Wie viel Zeit nimmt eine Folge
insgesamt in Anspruch?

Zuerst lerne ich einen Gast kennen und verschaffe mir einen
Eindruck. Meistens passiert das Uber einen Video-Call oder
personlich. Wenn die Person authentisch ist und sich nicht
verstellt, Uberlegen wir uns gemeinsam ein interessantes
Thema. Oftmals wird aber schon zu Beginn klar, was das
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Alleinstellungsmerkmal dieser Person ist. Dartiber zu spre-
chen bereitet dann sowohl meinen Gasten als auch mir groBe
Freude. Ich Uberlege mir dann Fragen, die darauf abzielen,
dass Menschen ehrlich erzahlen und ihre Leidenschaft teilen.
Dann sende ich die Episode als Entwurf zum Interviewgast,
um abzukléren, ob die Fragen in Ordnung sind. Manchmal
fugen wir gemeinsam noch etwas hinzu, wenn z.B. ein
Thema besonders aktuell ist oder der Interviewgast noch
etwas Wichtiges mit in die Welt tragen mochte. Das Interview
an sich setze ich zwischen 20 und 30 Minuten Dauer an, oft
sind die Gesprache aber so interessant, dass wir bei 40 bis
60 Minuten landen.

Die Nachbereitungszeit beinhaltet Anpassungen der Audio-
qualitdt, Schnitt der Audiodateien sowie Vorbereitungen des
Instagram TV-Videos, welches den Horern ein Bild der Inter-
viewgaste gibt und eine Vorschau fiir die komplette Episode
liefert. Alles in allem bin ich mit einer Episode dann sechs bis
acht Stunden beschéftigt. Das passiert meistens alles nach
dem Feierabend oder am Wochenende.

Es gehort zu meinen Starken, Menschen zuzuhéren und

herauszufinden, woflr sie brennen.

Welche Unterhaltung ist dir, nach Uber 23 Episoden, be-
sonders in Erinnerung geblieben?

Das Interview mit Kim Lucka, aus mehreren Griinden. Sie ist
Zahntechnikerin im Familienbetrieb und Ubernimmt eine fuh-
rende Rolle. Sie hat nicht nur fachlich eine Menge zu erzéhlen,
sondern setzt sich zudem stark fir Frauen in Flhrungsposi-
tionen ein. Durch ihre sehr einflhlsame Personlichkeit tragt
sie einen groBen Teil dazu bei, dass man sich komplett auf
Augenhodhe begibt. Ich respektiere das sehr und finde, dass
es mehr Frauen in der Flhrung geben sollte. Frauen haben
einfach das gewisse Fingerspitzengefuhl, das uns Mannern
ehrlicherweise oft fehlt.

Was erhoffst du dir als ZTM von der Vernetzung, die dein
Podcast bewirken kann?

Ich erhoffe mir ein Netzwerk, das sich gegenseitig unterstdtzt,
wenn es mal keine Antwort auf eine Frage hat. In jedem Fach-
gebiet einen Ansprechpartner zu haben, ist eine gute Sache.
Zudem habe ich es mir zur Aufgabe gemacht, die Dentalwelt
umzukrempeln. Ich winsche mir eine Branche, die sich auf
Augenhohe bewegt. In der der Patient an erster Stelle steht
und nicht das Ego. Zudem ist es mir eine Herzensangele-
genheit, Nachwuchs durch die Vielfaltigkeit unserer Berufe zu
begeistern und tberhaupt einen Uberblick tber Tatigkeiten
zu verschaffen. Auch ist der Podcast eine gute Mdglichkeit,
eine authentische AuBenwirkung der Interviewgéaste zu erzie-
len, welche neue Mitarbeiter anziehen kdnnte. Ich werde oft
gefragt, ob ich ein Labor oder eine Praxis kenne, die Mit-
arbeiter suchen.

Was bringt die nahe Zukunft fiir dich und deinen Podcast?
Worauf kdnnen sich die Horer freuen?

Weitere spannende Interviews mit tollen Menschen und span-
nenden Geschichten. Ich sehe der Zukunft, trotz der Krise, in
der wir uns gerade befinden, positiv entgegen und vertraue auf
die Menschheit. Und genau das mache ich auch mit meinem
Podcast. Z&hne sind wichtig fur ein Lacheln, aber ein Lacheln
beginnt in uns drin.

Der , Dentalwelt Podcast” kann

auf iTunes, in der Apple Podcast

App und auf Spotify kostenlos

gehort werden.

INFORMATION ///

ZTM Miguel Angelo Basalo
info.zahnart@gmail.com
Instagram: zahnart

Facebook: Miguel Angelo Basalo

Dentalwelt Podcast
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ADT Live-Talk:

,Gemeinsam aus der Krise*

Ein Beitrag von Rebecca Michel

NACHBERICHT /// Da die ADT-Jahrestagung in diesem Jahr in ihrem gewohnten Format nicht
stattfinden konnte, entschloss sich die Arbeitsgemeinschaft Digitale Technologie e.V. zu einem
alternativen Treffen online. In einer moderierten Talkrunde am Freitag, dem 12. Juni 2020,
berichteten renommierte Gaste und Teilnehmer gleichermaBen zu dem Thema, das den GroB-
teil der Branche momentan am meisten interessiert: Welche Wege filhren aus der Krise?

Am Freitag, dem 12. Juni 2020, versammelten sich Experten aus
Zahntechnik, Zahnmedizin, Dentalindustrie, Vertreter der jungen
Generation und dentale Unternehmensberater zu einer hoch-
aktuellen Talkrunde im Netz. Prof. Dr. Daniel Edelhoff, Prasident der
ADT, und Prof. Dr. Jan-Frederik Guth, stellvertretender Prasident
der ADT, moderierten gemeinsam durch den Nachmittag, der in die
einzelnen Bereiche gegliedert wurde. Nach der Einschatzung der
Gaste zur Lage des jeweiligen Branchenzweigs gab es zahlreiche
Tipps und Zukunftsausblicke fur die kommende Zeit.

Dentalindustrie: Kreative Alternativen

Jutta Girrbach (Amann Girrbach AG, Koblach/Osterreich) und ZTM
Wolfgang Weisser (Vizeprasident ADT, Essingen) erlauterten die
Situation in der Dentalindustrie. Die ,Geschwindigkeit der Krise
und der damit weitreichenden Entscheidungen®, so Frau Girrbach,
war bemerkenswert. Es konnten jedoch unerwartete kreative Po-
tenziale dadurch hervortreten, durch die das Unternehmen eine
Erkenntnis mit Sicherheit mithnehmen kénne: ,Wir sind flexibler
als wir denken®.

Gleichzeitig wurde die Hochphase des Stillstandes auch zur
Prozessoptimierung genutzt, es fand ein ,Ausmisten” statt, so
Frau Girrbach, das bislang geglaubte Grenzen neu ziehen lief3.

Herr Weisser kann innerhalb der Dentalindustrie eine ,Explosion
der Digitalisierung” feststellen, bedingt durch die Suche nach al-
ternativen Prozessen. Dabei werden alle Themen abgedeckt —
Webinare, aber auch individuelle Beratungen flr Mediziner und
Labore seien rapide angestiegen. Seiner Einschatzung nach wer-
den zwei Umstande aus der Krise das Wiederhochfahren Uber-
dauern: die Einschréankung der Reisetéatigkeit sowie die Uber-
greifende Akzeptanz von Homeoffice-Moglichkeiten.

Zahntechnik: ,made in Germany*

ZTM Thomas Traub (Goéppingen) und ZTM Andreas Klar (Berlin)
waren sich in ihrer Einschatzung der Lage der Zahntechniker recht
einig. Durch konservative Firmenpolitik und Ricklagen der eigenen
Labore konnten sie die Krise hinsichtlich der Liquiditat gut Gber-
stehen. In Zukunft werden, so Herr Traub, vermehrt zahntechni-
sche Produkte ,made in Germany* gefragt und geschatzt werden.
Er beobachtet eine positive Tendenz unter Kollegen, gleichzeitig
prophezeit er eine ,Marktbereinigung” der Branche, indem bereits
vor der Krise schwécher aufgestellte Labore nun das Nachsehen
haben werden. Herr Klar betonte, dass gerade kleinere Labore,
die kurzfristig staatliche Hilfe bendtigen, durch die Komplexitat und
sich standig erneuernde Kriterien an die Hilfsprogramme daran

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 3/2020
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Abb. 1: Prof. Dr. Daniel Edelhoff, Prasident der ADT. Abb. 2: Prof. Dr. Jan-Frederik Giith, stellvertretender Prési-
dent ADT. Abb. 3: Jutta Girrbach, Amann Girrbach AG, Koblach. Abh.4: ZTM Wolfgang Weisser, Dentalfotografie,
Essingen. Abb. 5: ZTM Andreas Klar, R+K CAD/CAM Technologie GmbH & Co. KG, Berlin. Abb. 6: ZTM Thomas
Traub, dentaltraub GmbH, Géppingen. Abb. 7: Dr. Oliver Hugo, Dres. Hugo & Kollegen, Schweinfurt. Abb. 8: ZT
Pia Gauger, Matthias Gauger und Thomas Lackinger Dentaltechnik GbR, Penzberg. Abb. 9: ZTM Hans-J. Stecher,
Leiter Meisterschule Miinchen. Abb. 10: Hans-Gerd Hebinck, Unternehmensberater, Soest.

gehindert werden. Diese seien nur mittel-
fristig hilfreich, um damit aus der Krise
gelangen zu kdnnen.

Zahnmedizin: Information is key

Dr. Oliver Hugo (Schweinfurt) beobachtete
wahrend der Hochphase der Krise die
hohe Bedeutung der offenen Kommuni-
kation, sowohl intern mit den Mitarbeitern
als besonders auch extern mit den Pa-
tienten. Als Hygieneexperten allein des
Berufes wegen kann das Infektionsrisiko
der Patienten beim Besuch des Zahnarz-
tes mit entsprechenden Anpassungen
sehr gering gehalten werden. Damit die
Patienten nicht ausbleiben, muisse eine
Praxis aktiv fUr Aufklarung sorgen, via So-
cial Media, der Homepage oder &hnlichen
Mitteln. Die Diskussion um die Prioritat der
Behandlungen sei zu Beginn eine Heraus-
forderung gewesen, nun wird jedoch wie-
der beinahe alles angeboten. Als Strategie
aus der Krise rat Herr Dr. Hugo verstarkt
zum Ausbau des digitalen Workflows.

Hoffnung auf Erholung

In weiteren Gastbeitragen lieBen Vertrete-
rinnen der jungen Zahntechnik-Genera-
tion (ZT Laura Burlein, Cham, und Pia
Gauger, Mtnchen) ihre generelle Hoffnung
verlauten, in Zukunft nach dieser erzwun-
genen Phase der Selbstreflexion mit
neuer Motivation an den Beruf herantreten

zu koénnen. Auch ZTM Hans-J. Stecher
(Leiter Meisterschule Miinchen) lobte die
Kooperationsbereitschaft und die Motiva-
tion der angehenden ZT-Meister, mit deren
Hilfe die Kurse online weitergefihrt werden
konnten. Im Bereich des Home-Schoo-
lings sieht Herr Stecher auch Potenziale
fur die Zukunft, jedoch fehle die Préasenz
und die damit verbundene Interaktion
erheblich.

Hans-Gerd Hebinck (Soest) informierte
aus betriebswirtschaftlicher Sicht und er-
wartet eine Erholung der Branche bis
Jahresende. Es fand keine Pleitewelle
statt und auch Versorgungsengpasse in
der Zahntechnik oder Zahnmedizin gab
es zu keiner Zeit der Krise. Die lokale
Produktion habe sich nun besonders
bewahrt.

Nach der interaktiven und regen Frage-
runde schloss Prof. Dr. Volker Busch
(Regensburg) den Nachmittag mit einem
motivierenden Vortrag zum Thema , Stark
und stabil in der Krise: Mut ist machbar —
durch die Pflege unserer Gedanken®“.
Sein neurobiologischer Ansatz zeigte
den Teilnehmern eindrucksvoll auf, wie
Selbstregulation zu einem mutigeren und
damit positiveren Alltag fuhren kann.
Der Live-Talk ist jeder- E . E
zeit online nachsehbar ¥

unter:
www.ag-dentale-
technologie.de

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 3/2020
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BN RESTAURATION /// Die Reproduktion individueller Charakteristika — wie etwa Mamelon-
strukturen, Anomalien und Kalzifikationen — ist eine besondere Herausforderung, wenn
diese in der Tiefe der inneren Zahnstruktur liegen. Hier bieten die VITA INTERNO-Massen
(VITA Zahnfabrik) zur internen Charakterisierung von Restaurationen vielfaltige Mdglich-
keiten. In diesem Beitrag berichtet ZT Renato Carretti (Zlrich, Schweiz) anhand eines Fall-
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Exzellente Tiefenwirkung bei
Keramikrestaurationen

Ein Beitrag von Renato Carretti

beispiels (iber den effektiven Einsatz dieser Massen.

Abb. 1: Ausgangssituation mit provisorischer
Versorgung an Zahn 22.

Abb. 2: Der préparierte und aufgebaute Zahnstumpf.
Abb. 3: Das CAD/CAM-gefertigte und manuell
reduzierte Kronengertist.

Abb. 4: Charakterisiertes Cut-back-Gerust

(inzisal Int03/zervikal Int04).

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 3/2020
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Im vorliegenden Fall war bei einem Patien-
ten (65 Jahre) fur Regio 22 eine vollkera-
mische Krone anzufertigen. Die Heraus-
forderung lag darin, die Farbunterschiede
zwischen den Nachbarz&hnen zu Uber-
bricken und die individuellen Charakte-
ristika von Zahn 12 aufzugreifen. Fur die
Restauration wurde als Grundfarbton
eine 3M2 ermittelt. Eine Neuversorgung
von Zahn 11 lehnte der Patient ab.

Herstellungsschritte

Meine erste Wahl fur die Versorgung
von Frontz&hnen sind Kronen aus VITA-
BLOCS ReallLife. Die Rohlinge verfligen
Uber einen integrierten 3D-Farbverlauf
und bieten eine sehr naturlich wirkende
Transluzenz. Die Krone wurde im ersten
Schritt leicht reduziert und mit VITAVM 9
wieder aufgebaut. Fur Farbeffekte aus



der Tiefe kamen die VITA INTERNO-
Massen zum Einsatz. Final kénnen Res-
taurationen zusétzlich an der Oberflache
mit VITA AKZENT Plus-Malfarben cha-
rakterisiert und glasiert werden.

Hinweise und Tipps

Bei Verwendung der Farbmassen VITA
INTERNO ist grundsétzlich darauf zu
achten, dass diese mit Keramik zu
Uberschichten sind. Wie der Name
schon sagt, handelt es sich um Farb-
massen zur internen Anwendung. Ich
brenne sie in der Regel nicht, sondern
fUhre lediglich einen Fixierbrand durch,
damit sie an Ort und Stelle bleiben.
Wegen der intensiven Farbwirkung
sollten die Massen sehr sparsam ein-
gesetzt werden.

Ergebnis und Fazit

Die Falldokumentation zeigt: Was auf
dem Modell ggf. als Uberakzentuiertes
Farbspiel wirkt, ist im Patientenmund oft
gerade richtig, da viel der Wirkung intra-
oral sozusagen ,geschluckt” wird. Der
natdrlich-matte Glanz wurde erzielt,

indem nach dem Glanzbrand noch ein- Abb. 5: Mesial und distal wurde mit EE9 (bldulich transluzent) aufgebaut sowie mittig mit einer Mischung

mal manuell mit Bimsstein poliert wurde. aus Int02 und NT. . . . o .
Das Gesamtergebnis in diesem Fall kann Abb. 6: Der Han—Effekt im Inzisalbereich wurde durch eine Mischung aus BASE DENTINE, NT und Int02 erzielt.
) ) Abb. 7: Das Ergebnis nach dem Brand ...
aus Sicht des Zahntechnikers zwar nur Abb. 8: ... und bei der Einprobe im Patientenmund.
als bestmdglicher Kompromiss gewertet Abb. 9: Erhéhung der Farbwirkung durch das Auftragen von Int04 und Int01.
. Abb. 10: Nach dem Glanzbrand erfolgte eine manuelle Politur mit Bimsstein, um einen natirlich-matten
werden, entspricht aber so exakt den Glanz zu erzielen.

Winschen des Patienten. Abb. 11: Das Ergebnis entspricht den Erwartungen und Wiinschen des Patienten.

VITA® und benannte VITA-Produkte sind eingetragene Marken der VITA INFORMATION ///

Zahnfabrik H. Rauter GmbH & Co. KG, Bad Séckingen, Deutschland.

VITA Zahnfabrik H. Rauter GmbH & Co. KG
Spitalgasse 3

79713 Bad Sackingen

Tel.: 07761 562-0

Fax: 07761 562-299

info@vita-zahnfabrik.com
www.vita-zahnfabrik.com

Infos zum Unternehmen

[=] 3| =]
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Neuer Standard fur
gefraste Schienen

MATERIAL /// PREMIOtemp CLEAR FLEX ist die neue, thermoplastische und damit beson-
ders innovative Frasronde fiir CAD/CAM-gefertigte Aufbissschienen im primotec DIGITAL
Produktprogramm. Bei dem Material handelt es sich um einen transparenten PMMA-Kunststoff mit
Thermo-Effekt.

Dieser Effekt bewirkt, dass sich die gefréste Schiene bei
Erwarmung automatisch der Zahnsituation des Patienten
anpasst, ohne aber dabei ihre Oberflachenharte zu verlie-
ren. Erreicht wird dieser Thermo-Effekt, indem die gefraste
PREMIOtemp CLEAR FLEX Schiene vor der Eingliederung in 40°C
bis 50°C warmem Wasser vortemperiert wird. So feinjustiert sie
sich beim Einsetzen im Mund des Patienten quasi von selbst.
Das Ergebnis ist eine gefraste Aufbissschiene, die sich optimal
und vollkommen spannungsfrei der Zahnreihe anpasst, die ok-
klusalen Kontaktpunkte und FUhrungsflachen durch ihre
Oberflachenhérte aber trotzdem erhalt.

Nichts drickt, nichts spannt

Besonders angenehm fUr den Patienten ist die hohe Trans-
parenz des Materials, die dazu flhrt, dass die Schiene im
Mund nahezu unsichtbar wird. Dartber hinaus ist es ange-
nehm flr den Behandler und das Labor, dass PREMIOtemp
CLEAR FLEX durch den beschriebenen Thermo-Effekt mode-
rate Ungenauigkeiten bei der Abdrucknahme kompensieren
kann. Damit ist das Material auch flr Intraoralscans Uber den
gesamten Zahnbogen (zwei Quadranten) bestens geeignet.
Vorteil flr alle Beteiligten ist die stark erhdhte Bruchsicherheit
der gefrasten Schienen durch die thermische Flexibilitat und
den Memory-Effekt des PREMIOtemp CLEAR FLEX Materials.
Dadurch gehéren gebrochene Schienen und deren oftmals
kostenlose Neuanfertigung weitgehend der Vergangenheit an.
So wird die Wirtschaftlichkeit und Prazision gefraster Aufbiss-
schienen erheblich gesteigert.

Technik Tipp

Um UbermaBige Reibungshitze wahrend des Frasvorgangs
zu vermeiden, ist es bei thermoplastischen Materialien wie
PREMIOtemp CLEAR FLEX sinnvoll, die Umdrehungsge-

schwindigkeit der Spindel beim Frasvorgang entspre- Abb. 1: Gefraste PREMIOtemp CLEAR FLEX Schiene. Zustand direkt nach dem Ver-
chend anzupassen. schleifen der Haltestifte, unpoliert. Das Material hat eine gewisse Grundflexibilitét,
die die Schiene im normalen Gebrauch sehr bruchsicher macht. Abb. 2: Nach Er-
warmung l&sst sich die Aufbissschiene aufgrund des Thermo-Effekts sogar stark
verformen, ohne zu brechen.

32
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Abb. 3: Wenn die Schiene im verformten Zustand
gehalten wird und abkuhit, behélt sie die verdnderte
Form ein Stiick weit bei.

Abb. 4: Die Schiene kann jedoch wieder ganz ein-
fach in ihre Ausgangsform zurlickgebracht werden,
indem man sie in 40 bis 50 °C warmes Wasser legt
und damit wieder sehr flexibel macht (Thermo-
Effekt).

Abb. 5: Nach ca. 30 Sekunden hat die Schiene
wieder ihre urspriingliche Form (Memory-Effekt), die
sich im noch warmen Zustand optimal und vollkom-
men spannungsfrei der Zahnreihe anpasst. Die ok-
klusalen Kontaktpunkte und Fiihrungsfldchen blei-
ben durch die grundsétzliche Oberflachenhdrte des
Materials immer erhalten.

Abb. 6: Die Kombination aus Thermo-Effekt (Flexibi-
lisierung durch Wérmezufuhr) und Memory-Effekt
(,Erinnerung” an die gefréste Urform) filhrt also dazu,
dass sich die Schiene sehr passgenau und span-
nungsfrei auf das Modell bzw. in den Mund setzen
&sst.

Abb. 7: Die PREMIOtemp CLEAR FLEX Schiene im
Patientenmund. Spannungsfreier Tragekomfort und
prézise Passung durch Thermo-Effekt.

Abb. 8: Hohe Transparenz der Aufbissschiene flir
nahezu unsichtbares Tragen.

Abb. 9: Nichts drlickt, nichts spannt — die gefraste
PREMIOtemp CLEAR FLEX Schiene ist einfach nur
besonders angenehm zu tragen.

INFORMATION ///

primotec — Joachim Mosch e.K.
Tannenwaldallee 4

61348 Bad Homburg

Tel.. 06172 99770-0
primotec@primogroup.de
Www.primogroup.de
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Handliches Tool fUr die
Patientenberatung: CMD Pointer

Ein Beitrag von Christian Wagner

I FUNKTION /// Reiziberflutung, zu viele Informationen, zu viele kompliziert klingende Be-

griffe — so empfinden Patienten oftmals eine medizinisch korrekte Beratung. Rechtlich und
sachlich wurden alle relevanten Informationen vermittelt, doch am Ende hat es der Patient
leider nicht verstanden und sich gegen die Therapie entschieden? Flr eine erfolgreiche
Patientenberatung mit Erinnerungspotenzial braucht es mehr.

Sagen ist noch lange nicht verstehen und verstehen ist noch
lange nicht entscheiden. Dieses Prinzip gilt in vielen Bereichen
der Kommunikation. Mit diesem Hintergrund wird schnell klar,
wie anspruchsvoll eine erfolgreiche Patientenberatung ist. Ein
unaufgeklarter Patient kann oftmals den Sinn und die Notwen-
digkeit einer Behandlung nicht verstehen. Dann beschleicht ihn
am Ende die Vermutung, dass der Zahnarzt oder der
Zahntechniker nur etwas verkaufen mochte. Es
ist daher sehr unwahrscheinlich, dass dieser
Patient einer vorgeschlagenen Behandlung
zustimmt, wenn er die Zusammenhange
nicht kennt. Dies gilt vor allem fur Leis-
tungen, die nicht von den gesetzlichen
Krankenversicherungen Ubernommen

ClllD POINTER

werden. Es braucht eine klare Kommu-
nikation, mit der sich Patienten Zusam-
‘ _ menhange vorstellen kénnen. Vorstel-
GIII’ POINTER \ | lungen haben etwas mit Sehen und Be-
e greifen zu tun. Ein Bild sagt mehr als tau-

send Worte. Etwas, was man anfassen kann,
kann man fuhlen. In vielen Bereichen unseres
Lebens ist dies Beratungsrealitat. In unserer Branche
sind die ,Produkte” klein und lassen sich nur schwer erklaren
oder erflhlen. Genau mit diesem Gedankenansatz hat theratecc
den CMD Pointer entwickelt. Ein einfaches und gleichzeitig sehr
erfolgreiches Tool fur die Patientenberatung. Wie sinnvoll das Tool

ist, zeigt sich z. B., wenn man das hochkomplexe Zusammenspiel
von Zahnen, Muskeln und Kiefergelenk einem Patienten nahe-
bringen mdchte. Mit einem Artikulator und Gipsmodellen wird
dies sehr technisch wirken, mit einem Schédel werden sich die
Patienten zurecht fragen, ob dieser Schadel eventuell das End-
stadium der Therapie darstellt. Mit dem CMD Pointer kann man
Abb.1 und 2: Mit dem CMD Pointer bietet die theratecc GmbH & Co. KG ein unterschiedliche Prozesse aufzeigen und erlautern, wie diese
durchdachtes Beratungstool, mit dem sich die Zusammenhange zwischen Z&hnen zusammenspielen, sowie welche Wirkung daraus resultiert. Mit
und Kiefergelenk verdeutlichen lassen. Abb. 3: Anhand des CMD Pointers konnen . . I )
diesem Modell kann man Patienten alle wichtigen Funktionen

Patienten die Auswirkungen von Abrasionen oder Zahnfehistellungen auf das
Kiefergelenk visualisiert und verstandlich erkldrt werden. und Fehlfunktionen des menschlichen Kausystems verstandlich
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erklaren. Méglich wird dies durch verschiedene, austauschbare,
magnetische Komponenten. Der Unterkiefer des CMD Pointers
ist entsprechend beweglich gestaltet. So kann beispielsweise
anhand eines Abrasionsgebisses, eine Diskusverlagerung und
der Sinn einer Schienentherapie aufgezeigt werden (Abb. 3). Was
passiert bei einer Bissnahme und wie wichtig ist diese Bissnahme
flr die Anfertigung einer neuen Zahnversorgung (Abb. 4 und 5)?
Kurzum: Der CMD Pointer ist ein Kausystem zum
Anfassen und Verstehen. Der Patient kann mit
diesem Tool die komplexen Prozesse nach-
weislich besser verstehen, er hat Bilder vor
Augen und spater in seinem Kopf. Er kann
dieses Tool zudem selbstin die Hand neh-
men und die Prozesse selbst nachvoll-
ziehen. Mit diesem Wissen fallt dem Pa-
tienten eine Entscheidung flr die vorge-
schlagene Therapie wesentlich leichter.
Zudem ist der CMD Pointer ein beliebtes
Tool fUr die Ausbildung zum Zahntechniker
oder Zahntechnikermeister. Die grundlegen-
den Zusammenhange des menschlichen Kausys-
tems kdnnen mit diesem Modell nachweislich besser
nachvollzogen und verstanden werden. Kurzum ist der CMD
ein hilfreiches Tool mit viel Know-how, welches in keinem
Dentallabor fehlen sollte.

¢Ill) POINTER

Abb.4 und 5: Mithilfe diverser magnetischer Einsatze
kann man dem Patienten am CMD Pointer die Funktions-
weise oder Notwendigkeit einer Schienentherapie oder
einer komplexen neuen Zahnversorgung verdeutlichen.

INFORMATION ///

ZTM Christian Wagner
theratecc GmbH & Co. KG
NeefestraBe 40

09119 Chemnitz

Tel.: 0371 267912-20
info@theratecc.de
www.theratecc.de

Infos zum Autor
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ANZEIGE

NEU 3Shape E4

Ultimative Produktivitat mit
unserem bisher schnellsten Scanner

3shapel

Erfahren Sie mehr unter go.3shape.com/e4

Doppelte Geschwindigkeit

Der E4 scannt einen kompletten
Kiefer in nur 11 Sekunden, damit
ist er zweimal schneller als der E3
mit 22 Sekunden.

Doppelte Prazision

Der E4 liefert eine Prazision
von 4 Mikrometern im Vergleich
zu den 7 Mikrometern des E3.

Doppelt so viele Kameras

Die 4 x 5 MP-Kameras ermoglichen
das Scannen von Stimpfen direkt
am Modell, wodurch zuséatzliche
Schritte fiir das individuelle
Scannen der Stiimpfe entfallen.

3shapel
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Finish-Moglichkeiten flr lebendige
Oberflacheneffekte

Ein Beitrag von Paul Felk

RESTAURATION /// Dental Direkt bietet neue und vor allem kombinierbare Losungen flr
asthetische Multilayer-Arbeiten. DD Art Elements sind universell einsetzbare Flissigkeiten
zum Einférben und Individualisieren von vorgesinterten weien Zirkonoxid-Konstruktionen.
DD contrast®, das Malfarben- und Texturpastensystem, verleiht vollmonolithischen Res-
taurationen optimale farbliche Intensitat, plastische Tiefenwirkung und unterschiedliche

Fluoreszenzen.

Mit den DD Art Elements Effekt-Liquids konnen vor dem Sin-
tern Fissuren, Gingivaanteile, Schneide und Zervikalbereiche
charakterisiert werden. Dabei lassen sich die DD Art Elements
Effekt-Liquids mit allen DD Zirkonoxiden und Dentin-Liquids
kombinieren. So kann durch einen minimalen Mehraufwand
auch gefrasten Arbeiten aus den hochtransluzenten Mulitlayer-
Rohlingen DD cubeX?® ML (SHT) und DD cube ONE® ML (HT+)
eine besondere, patientenindividuelle Note verliehen werden.
Der feing, flieBende Farb- und Transluzenzverlauf der DD Multi-
layer-Rohlinge bietet dafur die ideale Grundlage.

Das , Teufelszeug“ DD contrast® — Malfarben- und Texturpas-
tensystem — verleiht vollmonolithischen Restaurationen eine
optimale farbliche Intensitat, plastische Tiefenwirkung und
individuelle Fluoreszenz bei minimalem Auftrag <0,2mm. Die
Farben behalten auch bei hohen Brenntemperaturen ihre In-
tensitat und Lebendigkeit, die Texturen sind extrem dicht und
gut zu modellieren und die Helligkeitswerte lassen sich durch

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 3/2020

Zu 1: Monolithischer Anterior aus DD cubeX2® ML,
Farbe A2, gesintert ohne DD Art Elements.

Zu 2: Die dezente Verwendung von DD Art Ele-
ments ,blue* und ,light grey” im inzisalen Drit-
tel und ,purple” an mesialen und distalen Sei-
ten verleihen dem Zahn mehr Tiefe. Die trans-
luzente Wirkung in den inzisalen Spitzen wird
verstarkt. Das , light brown" am zervikalen Rand
sorgt fur eine individuelle Lebendigkeit und
Abgrenzung zum Dentinkdrper.

Zu 3: Einfaches Finish mit DD contrast® Textu-
ren und der ,clear fluor" Glasur. Durch die Tex-
turen werden — wie bei Verblendungen — leben-
dige Oberflacheneffekte erreicht.

Foto: © Dental Direkt GmbH

unterschiedliche Dentine anheben. Zusatzlich bieten die Gla-
suren eine asthetische Alternative zur Politur.

Pimp deine Multilayerarbe

INFORMATION ///

Dental Direkt GmbH
Industriezentrum 106-108
32139 Spenge

Tel.: 05225 86319-0
info@dentaldirekt.de
www.dentaldirekt.de

DD contrast® Landingpage




MEISTERSCHULE

RoNNEBURG

W

Meisterkurs M48
17.08.2020-19.02.2021

In 6 Monaten Teil | und Teil Il

Vollzeit- und Splittingvariante méglich

Meisterschule fUr Zahntechnik

in Ronneburg/Thur.

Zum Meisterabschluss mit staatlicher Férderung (Aufstiegs-BAf6G)

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 Tharingen bietet dafir

WAS SPRICHT FUR UNS:

e 25 Jahre Erfahrung bei der erfolgreichen Begleitung von Uber
550 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 (keine Ferienzeiten)

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 méglich

e Hohe Erfolgsquote in den Meisterprifungen

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

e Kontinuierliche Arbeit am Meistermodell bis zur Fertigstellung
aller Arbeiten in Vorbereitung auf die Prifung mit anschlieBender
Auswertung durch die Referenten

ideale Voraussetzungen. An der 1995 gegrlindeten ersten priva-
ten Vollzeit-Meisterschule fur Zahntechnik in Deutschland wurden
bisher tGber 550 Meisterschiiler in Intensivausbildung erfolgreich
zum Meisterabschluss gefuhrt.

e Praktische prufungsvorbereitende Wochenkurse durch
Absolventen der Meisterschule und 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 Prafungstermine vor der HWK

Lehrgangsgebuhren in Raten zahlbar — Beratung in

Vorbereitung der Beantragung des Meister-BAf6G

e Preiswerte Unterktinfte in Schulndhe

WWW.ZAHNTECHNIK-MEISTERSCHULE.DE

FUR ZAHNTECHNIK



LEHRGANGSZEITEN

Die Weiterbildung erfolgt im Vollzeitkurs von Montag bis Freitag
(Lehrgangsdauer 6 Monate). Durch die wochenweise Trennung von
theoretischem und praktischem Unterricht kénnen Teilnehmer nur
fur Teil Il bzw. nur fur Teil | integriert werden. Diese Konstellation
(Splittingvariante) bietet die Moglichkeit, in einem Lehrgang Teil Il und
im darauffolgenden bzw. einem spateren Lehrgang Teil | oder umge-
kehrt zu absolvieren. Der Meisterkurs dauert in diesem Fall 1 Jahr.

LEHRGANGSGEBUHREN

50,00 € zzgl. Mwst.
2.500,00 € zzgl. MwsSt.
6.600,00 € zzgl. Mwst.

Aufnahmegebuhr (pro Kurs)
Lehrgangsgebuhr TEIL 11
Lehrgangsgebuhr TEIL |

Lehrgangsgebuhr in Raten zahlbar

VORAUSSETZUNG

e Gesellenabschluss im ZT-Handwerk

STATEMENTS DER ABSOLVENTEN

~Liebevoll und konsequent gefuhrte Schule.”

LEHRGANGSINHALTE

TEIL Il — Fachtheorie (ca. 450 Stunden)

1. Konzeption, Gestaltung und Fertigungstechnik
2. Auftragsabwicklung

3. Betriebsfihrung und Betriebsorganisation

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

Bei allen 4 Teilaufgaben sind Planungs- und Dokumentationsarbeiten
integriert.

FOLGEKURS

Meisterkurs M49 Teil | und Teil Il vom 08.03.2021 bis 27.08.2021
Informationen zu den zwei Ausbildungsvarianten Vollzeit und
Splitting finden Sie auf dieser Seite unter Lehrgangszeiten.

»Das Gesamtkonzept der Schule hat mich sehr Gberzeugt, vor allem die zeitliche Einteilung ist besonders hervorzuheben!”

»Das umfangreiche Angebot gab Einblicke in viele zahntechnische Bereiche.”

~Fachlich konnte man sich immer Rat einholen und war richtig gut betreut.”

»Der Unterricht ist sehr flexibel, sodass unsere Fragen und Bedurfnisse eingebaut werden konnten.”

~Absolut kompetente Referenten, erldutern sehr gut und nehmen sich gentigend Zeit fur jeden Einzelnen.”

»Sehr gute Organisation aller Wochenkurse. Es war eine schéne Zeit mit vielen tollen Mitstreitern.”

.Die Schulatmosphare ist sehr familiar.”

,Zeitrahmen straff, aber machbar.”

~Mir geféllt das Konzept von Theorie und Praxis.”

~Es war eine sehr schéne und zugleich lehrreiche Zeit.”

»Die Prifungsvorbereitung ist super.”

TRAGER DER MEISTERSCHULE RONNEBURG

® Y vental Die Meisterschule Ronneburg gehért zur internationa-
d t] ]f,’,{';‘r‘,’l‘;mal len Dental Tribune Group. Der auf den Dentalmarkt
spezialisierte Fachverlag veroffentlicht Gber 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. Dartiber hinaus
veranstaltet Dental Tribune Kongresse, 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.

MEISTERABSCHLUSS MEISTERSCHULE

KONTAKT

MEISTERSCHULE FUR ZAHNTECHNIK
BahnhofstraBe 2
07580 Ronneburg

Tel.: 036602 921-70

Fax: 036602 921-72

E-Mail: info@zahntechnik-meisterschule.de
www.zahntechnik-meisterschule.de

1S0 9001:2008

Schulleiterin:
ZTM/BdH Cornelia Grafe
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PRODUKTE

Benutzerfreundlicher Mikromotor

VOLVERE i7, der neue Labor-Mikromotor von
NSK, zeichnet sich durch sein kompaktes und
fortschrittliches Design aus und besitzt trotz
seines attraktiven Preis-Leistungs-Verhélt-
nisses alle wichtigen Funktionen. Das Steuer-
gerdt ist mit einer Breite von nur 69 mm so
klein und mit einem Gewicht von 900¢ so
leicht, dass es iiberall Platz findet. Sei es auf
dem Arbeitstisch, einem Regal oder in einer
Schublade. Das Handsttick liegt ergonomisch
in der Hand und bietet mit einem Drehmo-
ment von 4,1 Ncm sowie einer Drehzahl von
1.000 bis 35.000/min ausreichend Leistung
flir fast alle labortechnischen Arbeiten. Dabei
glanzt es dank seiner hochprézisen Herstel-

lung und der kernlosen Mikromotorkonstruktion mit geringen Vibrationen und einem leisen Laufge-
rausch. Ein patentiertes Staubschutzsystem verhindert das Eindringen von Staub in das Handstiick und
stellt eine lange Lebensdauer sicher. Auf Basis der jahrzehntelangen Erfahrungen von NSK in der Ent-

Infos zum Unternehmen

wicklung von Dentallabortechnologien und einer klaren Vorstellung davon, was der dentale Labor-

spezialist von einem Labor-Mikromotor erwartet, bietet VOLVERE i7 auch Komfortfeatures, die aus der E
Premiumserie der NSK-Laborantriebe bekannt sind. So verfiigt zum Beispiel auch dieser Mikromotor

(iber die Auto-Cruise-Funktion — eine Funktion, die es erlaubt, bei gleichbleibender Drehzahl den Fu
von der FuBsteuerung zu nehmen. Dies beugt Ermidungen vor und ermaglicht entspanntes Arbeiten.

Der mikroprozessorgesteuerte VOLVERE i7 ist in zwei Varianten erhdltlich. Erstens als Version ,RM*
mit einem Labor-Handstlick und zweitens als Version ,E* mit einem ISO E-Mikromotor, der den Antrieb

aller dentalen Hand- und Winkelstticke ohne Licht ermdglicht.

NSK Europe GmbH
Tel.: 06196 77606-0
www.nsk-europe.de

Risikofreie Prothesenkonstruktion

Die Si-tec GmbH gibt mit Cera Cem und Cera
Primer dem Behandler und dem zahntechnischen
Labor zuverldssige Instrumente an die Hand, um
zeitgemaBe Materialien wie Zirkon sicher unter-
einander sowie mit anderen Materialien zu ver-
binden. Als selbsthértendes fluoreszierend wei-
Bes Befestigungskomposit finden der Cera Cem
und der dazugehdrige Cera Primer Anwendung
fir die Verbindung von Komponenten, bei denen
mindestens ein Bauteil aus Zirkon besteht.

Es werden Verbindungskréfte von > 23 MPa
auf Zirkondioxid und zu Titan> 28 MPa

5 5093 ¥
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TK-Soft Ceram

erreicht. Der Cera Primer ermdglicht zu-

sétzlich auch den Verbund von Zirkon zu Verblendkunststoffen.

Das TK-Soft Ceram ist ein schraubaktivierbares Friktionselement fiir pa-
rallelwandige Halteelemente bis maximal zwei Grad Schragung. Es kdnnen
damit Teleskopkonstruktionen und Stegkonstruktionen, auch als extra-
coronales Geschiebe in Verbindung zur HHK-Krone mit nachstellbarer Friktion
und langfristiger Funktion, erstellt werden. Das TK-Soft Ceram besteht
aus einem Friktionskdrper aus medizinisch gepriiftem Kunststoff und
der Aktivierschraube mit Kontermutter, die aus Zirkon gefertigt sind.

Mithilfe dieser Materialien kdnnen anspruchsvolle zahntechnische
Restaurationen erstellt werden.

Das TK-Soft Ceram hat die gleichen AbmaBe wie das TK-Soft in Stan-
dardgroBe. Die kostenfreie STL-Datei kann daher gleichermaBen genutzt
werden.

Si-tec GmbH « Tel.: 02330 80694-0 « www.si-tec.de

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 3/2020
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PRODUKTE

Amber-Keramiken mit NLD-Technologie

Video-Statements

>
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Die Lithiumdisilikat-Keramik des koreanischen Herstellers HASS Bio
(Human-Aid-System Supplier) begeistert mit vielen guten Eigenschaften,
z.B. Farbstabilitat, Kantenstabilitit und Flexibilitdt in der Anwendung. Zum
Portfolio gehdren Rohlinge in Block- sowie Blankform (Amber Mill), Pellets
fiir den geriistfreien Pressvorgang (Amber Press) und Pellets fiir die Uber-
presstechnik (Amber LiSi-POZ). Die Amber-Keramiken basieren auf der
Nano-Lithium-Disilicate-Technologie (NLD), welche einige Besonderhei-
ten hat. Hierzu gehort u. a. die Steuerung der Transluzenz iiber die Brenn-

Amber” Mill
HNASS

temperatur. Mit nur einem Rohling werden vier Transluzenzstufen (HT,
MT, LT, MO) abgedeckt. Der Anwender wéhlt den Farbton und bestimmt
tber die Brenntemperatur die Transluzenz. Durch die Warmebehandlung
werden KristallgroBe sowie -dichte erhoht, folglich die mechanischen
Eigenschaften verstarkt und der Transluzenzwert verandert. Je hoher die
Temperatur beim Brennen, umso opaker die Restauration. Die Lithium-
disilikat-Glaskeramiken der Amber-Familie werden in Deutschland von
Dental Balance (Potsdam) vertrieben.

Dental Balance GmbH < Tel.: 0331 88714070 « www.dental-balance.eu

Aktuell: Back-up-Frasleistungen fur Labore

Um Auftrdge aus den Zahnarztpraxen schnell zu erfiillen, werden aktuell in den Laboren eigene Fraésmaschinen und Sinteréfen
sogar flir kleine und Einzelversorgungen in Betrieb genommen und arbeiten zum groBten Teil unwirtschaftlich. In normalen
Beschéftigungssituationen sind die eigenen CAD/CAM-Anlagen auf die Fertigung von groBen Stiickzahlen ausgerichtet. Damit
die Labore in der aktuellen Situation effizienter arbeiten, bietet ARGEN Digital zur Uberbriickung, auch als nur voriibergehende
Outsourcing-Strategie, fiir Labore die Fertigung von Frasleistungen an. Damit kénnen Laborinhaber neben Energie- und Ma-
terialkosten derzeit weitere Kapazititen einsparen. Im Labor vorkonstruierte CAD-Datensétze werden von ARGEN Digital in
Halbfertigteile umgesetzt und regelmaBig innerhalb von 48 Stunden an die Labore geliefert. Voraussetzung ist lediglich die
Integration der ARGEN-Bibliothek in die eigene Konstruktionssoftware und die Anmeldung zum gesicherten Daten-Uploadsys-

LABOR

héheren Materialaufwand sowie die Aufbereitung von -
Kauflachen. Weitere Informationen vom ARGEN-AuBen- -L.
dienst oder direkt telefonisch. E .

tem. Das fiihrt der ARGEN-Support personlich ,per Team-Viewer* in Abspra-
che mit den Zahntechnikern durch. Gefertigt werden in Disseldorf
Halbfertigteile in Edelmetalllegierungen, Zirkonoxid, PMMA,
Nichtedelmetall, Titan und Wachs. Die Zahntechniker in den
Dentallaboren kdnnen sich dann in ihrer zum Teil stark ver-
kiirzten Arbeitszeit auf die Weiterverarbeitung und Ver-
edelung der entstandenen Halbfertigteile konzentrieren.
Geliefert werden die qualitativ hochwertigen Halbfer-
tigteile innerhalb von Deutschland versandkostenfrei.
ARGEN agiert als Partner der Labore und berechnet
keine Verarbeitungskosten fiir groBere Spannweiten,

Infos zum Unternehmen
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ARGEN Dental GmbH « Tel.: 0211 355965-0 » www.argen.de

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

Einbettmassen flr ein besseres FlieBverhalten

picodent® hat die Zukunft fest im Blick. Neben der stetigen
Weiterentwicklung der digitalen Produkte aus der CAD/
CAM-Systemwelt werden auch weiterhin frische Ideen und
zeigemaBe Innovationen rund um die analogen Produkte ent-
wickelt. Dies geschieht in enger Zusammenarbeit mit Kunden —
den Laboren und Zahntechnikern. Gemeinsam werden so
erfolgreiche Losungen geschaffen, die den dynamischen Fort-
schritt in der Dentaltechnik vorantreiben! Die neuen picodent®
Einbettmassen mit Formel-Upgrade ermdglichen optimierte
Ergebnisse durch Einsatz neuer moderner Rohstoffe. Spiirbar
besseres und feineres FlieBverhalten durch feinere Kérnung
und vor allem robuster und stabiler beim Schnellaufheizen.
Neu ist auch picocast CAM: eine Einbettmasse speziell fiir
gedruckte und gefréste Wachs- und Kunststoffgertiste.

Mit picodent® in Richtung Zukunft!

picodent® Dental-Produktions- und Vertriebs-GmbH « Tel.: 02267 6580-0 « www.picodent.de

CAD/CAM-Prozesskette aus einem Guss

Bei Amann Girrbach greifen alle Geréte, Softwarekomponenten und Materialien optimal ineinander. So steht den Laboren \Dvnrfﬂmﬂﬂ G‘waﬁh[
Norkflow in ,Real Life

eine CAD/CAM-Prozesskette aus einem Guss zur Verfiigung, mit dem die Anwender herausragende Qualitit und extrem wirt-

schaftliche Workflows realisieren kdnnen. Das unterstreicht Benjamin Votteler. Der Zahntechnikermeister entschied sich bereits E E

vor vielen Jahren, als er sein Labor aufbaute, fir die Zirkonoxid-integrierten CAD/CAM-Systeme von Amann Girrbach. Konti-

nuierlich baute er dieses System aus. ,Damit steht uns heute ein reibungslos funktionierender Workflow zur Verfiigung, der

alle Felder der t&glichen Arbeit abdeckt*, erlautert Votteler. ,Bei allen Schritten bleiben wir in einem ausgereiften System und E
erzielen damit eine extrem hohe Prozesssicherheit.” Faulla
Die ganzheitliche Philosophie von Amann Girrbach mit optimal aufeinander abgestimmten digitalen Systembausteinen sorgt in den

Laboren stets fir hohe Qualitat. Benjamin Votteler hat die Entscheidung, sein Labor nicht mit verschiedensten Einzelelementen
unterschiedlicher Anbieter, sondern mit einem einheitlichen System von Amann Girrbach auszuriisten, nie bereut. Er benennt

konkrete Vorteile, die sich ihm damit erschlieBen: ,Scanstrategie, Designparameter und Frasparameter passen so gut zueinander,

dass keinerlei Abplatzungen am Rand auftreten und ich stets im ersten Anlauf eine perfekte Passung erziele.“ Zur idealen Abstim-

mung gehért auch, dass Amann Girrbach die Zolid DNA-Rohlinge komplett inhouse am Produktionsstandort in Osterreich fertigt,

um alle Materialparameter optimal ins Gesamtsystem einzupassen. Das hilft nicht nur, unnétige Mehrkosten zu reduzieren,

sondern auch Zeit in gewinnbringende Tatigkeiten zu investieren anstelle in die Abstimmung einzelner CAD/CAM-Komponenten.

Ein Interview mit Benjamin Votteler zur CAD/CAM-Prozesskette von Amann Girrbach ist auf YouTube einsehbar (siehe QR-Code).

Amann Girrbach AG « Tel.: 07231 957-100 « www.amanngirrbach.com
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Abb. 1: Die neue NT Titanbasis NX
(NoHex) erweitert das Produktport-
folio von NT um eine weitere CAD/
CAM-basierte Multi-Plattform-An-
wendung flr implantatgetragene
Konstruktionen. Abb.2: Der mehr-
teilige NT X-tra holder bietet bei der

PRODUKTE

Neue rotierende Titanbasen plus Schutz bei Bearbeitung

Individualisierung bzw. Politur von

Abutments Schutz des Implantat-
Interfaces vor Beschadigungen.
(Fotos: © nt-trading GmbH & Co. KG)
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Mit der NT Titanbasis NX (NoHex) erweitert sich das Produktportfolio von
NT um eine weitere CAD/CAM-basierte Multi-Plattform-Anwendung fiir
implantatgetragene Konstruktionen.

Sie ermdglicht nun auch, mehrgliedrige Versorgungen, wie z.B. Briicken,
im einteiligen Verfahren herzustellen, und ergénzt die prothetischen Mog-
lichkeiten &hnlich gelagerter Indikationen um eine okklusal verschraubte
Variante. Sicherheit und Asthetik ohne Kompromisse und eine interes-
sante und wirtschaftliche Alternative gegeniiber mehrteiligen zementier-
ten Versorgungen in bewéhrter NT-Qualitat.

Unterschiedliche Gingivah6hen und ein optimiertes Implantat-Aus-
trittsprofil sorgen flr eine sehr gute Adaption an vorhandene Zahnfleisch-
verhdltnisse. Die indexfreie Klebefldche hat eine Gesamthohe von 5mm
und ist individuell auf 3 mm kiirzbar, sodass auch unterschiedliche
okklusale Platzverhéltnisse berticksichtigt werden konnen.

Die entsprechenden CAD Bibliotheksdaten stehen zum freien Download
auf der NT-Website zur Verfligung — nattirlich in der von NT bekannten
Vielfalt flir zahlreiche Implantatsysteme.

Schutz und Komfort bei Abutmentbearbeitung
Der mehrteilige NT X-tra holder, gefertigt aus massivem Edelstahl, bietet
bei der Individualisierung bzw. Politur von Abutments einen optimalen
Schutz des Implantat-Interfaces vor Beschadigungen. Zudem erleichtert
die optimale Warmeableitung wéhrend der Bearbeitung das Handling
fir den Anwender. Mittels verschiedener Einsétze zur Aufnahme
von NT-Analogen kénnen Abutments fiir alle im NT-Portfolio ver-
fligbaren Implantatsysteme und Plattformen befestigt und komfortabel
und sicher nachbearbeitet sowie individualisiert werden.
Die mitgelieferte Box sorgt fiir Schutz und Ordnung der Werkzeuge und
beinhaltet den Halter, die Einsétze und Schraubendreher sowie auch Aus-
sparungen fir die Analoge des vom Kunden favorisierten Systems.

nt-trading GmbH & Co. KG

Tel.: 0721 915471-60 « www.nt-trading.com

Glattes Schleifbild durch Zirkonfraser

Die neuen RohZirkonSchleifer der Firma BRIEGELDENTAL sind in einem
Schleifset umfasst und dienen der Bearbeitung des ungesinterten Zir-
kons. Dem Produkt zugrunde liegt das von vielen Technikern geschilderte
Problem, dass bei Diamanten oder auch beim Frasen immer wieder
schwarze Riickstdnde auf dem ungesinterten Zirkon zu sehen waren.
Die Zirkonfraser von BRIEGELDENTAL sind deshalb aus reinem Zirkon
produziert. Ein weiterer Vorteil: Die neuen RohZirkonSchleifer erzeugen
ein absolut glattes Schleifbild. Die Oberfldche des Zirkons kann somit
ein weiteres Mal nachbearbeitet und bestens fiir den Sinterbrand vor-
bereitet werden. Um im Cut-back-Verfahren noch schneller zu sein,
wurden mehrere Formen entwickelt.

BRIEGELDENTAL « Tel.: 08104 8896-90 « www.briegeldental.de
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