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73. Meisterfeier der
Handwerkskammer Dusseldorf

826 Absolventinnen und Absolventen erhalten ihren Meisterbrief.

,Meisterin oder Meister sein, das
heilt nicht nur: Etwas konnen. Das
heit auch: Etwas gestalten, sich
etwas aufbauen, etwas zu wagen
und als seine eigene Chefin oder sein
eigener Chef ins personliche Risiko
zu gehen. Sie als meisterliche Hand-
werkerinnen und Handwerker sind
die, die unser Land am Laufen hal-
ten”, wirdigte der Prasident des Zen-
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tralverbands des Deutschen Hand-
werks (ZDH) Hans Peter Wollseifer
die Absolventinnen und Absolven-
ten der Meisterschulen an Rhein,
Ruhr und Wupper. Der ZDH-Prasi-
dent sprach auf der 73. Zentralen
Meisterfeier der Handwerkskammer
Disseldorf vor rund 2.000 Gasten
in der Merkur Spiel-Arena Dissel-
dorf. ,Um Sie beneidet uns die
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Kurz notiert

Krank per
Telefon ade

Nach (ber zwei Jahren lduft die
telefonische  Krankschreibung
ab 1. Juni aus. Eine Wiederauf-
lage ist aber maglich.

Keine Amalgam-
fallungen mehr

Die Minamata-Konvention hat sich
geeinigt, ab dem 25. Juni weltweit
keine Amalgamfiillungen mehr bei
Kindern, Schwangeren und stillen-
den Frauen anzuwenden.

ganze Welt. Deutsches Hand-
werkskonnen steht auch in London,
Paris und Warschau fiir héchste
Qualitat. Nicht, weil wir die besten
Werkzeuge oder Maschinen haben.
Sondern, weil wir weltweit die am
besten qualifizierten Fachkrafte
haben®, stellte auch der Prasident
der gastgebenden HWK Andreas
Ehlert in seiner Erdffnungsanspra-
che in den Mittelpunkt. ,Sie haben
fdr sich nicht nur entschieden: Ich
will mehr wissen und mehr kon-
nen. Und zu den Besten gehdoren,
Meistermeines Fachswerden.Son-
dern Sie haben auch den Mut ge-
habt, diesen Weg zur Leistungs-
spitze zu gehen, als er besonders
hart war, als Corona sténdige Re-
gelanderung, sténdige Improvisa-
tion erzwang. Sie haben sich durch-
gebissen. Darauf kénnen Sie stolz
sein —und alle Welt mit Ihnen!", so
Ehlert.

Der Kammerprasident wandte sich
anschlieend dem strukturellen Pro-
blem des Handwerks, dem Fach-
kraftenachwuchs, zu: ,Sorgen Sie
flr eine echte Gleichwertigkeit von
akademischer und beruflicher Bil-
dung. Sorgen Sie fir beste Ausbil-
dungsbedingungen. Sorgen Sie flir
eine verldssliche Finanzierung der
Berufsschulen und Ausbildungs-

zentren. Sorgen Sie dafir, dass Be-
rufsorientierung ergebnisoffen ist
und Erfahrungsmdglichkeiten in
Handwerk und gewerblich-techni-
schen Berufen in allen Schularten
prasent sind!”

In einer Einspielung wandte sich
auch Ministerprasident Hendrik
Wist glickwinschend und in wert-
schatzenden Worten an die Meis-
terabsolventen. Live im Stadion
richteten ferner Landesinnen-
minister Herbert Reul und Griinen
Landesvorsitzende Mona Neubaur
Gruf’- und Gratulationsworte an die
Jungmeisterinnen und Jungmeis-
ter, die im Anschluss an den offiziel-
len Programmteil auf dem zur
Eventmeile umfunktionierten In-
field bei Livemusik (DJ und Liveact
Goldtunes) ihre ersehnten Urkun-
denerhielten.

Quelle: HWK Duisseldorf

Netzwerktreffen der

Laborinhaber

Zielorientiert mit Zahntechnik 2025.

Elf Unternehmer treffen sich zwei
Mal jahrlich im Netzwerk Zahn-
technik 2025 und machen sich fit
fiir ihre Kunden. Der groRe Nutzen
liegt darin, neue unternehmerische
Ideen flr das eigene Labor zu ent-
decken und kundenorientiert umzu-
setzen. Trends in der Zahnmedizin
und Zahntechnik werden vorge-
stellt und diskutiert, Investitions-
entscheidungen durch vorherigen
Erfahrungs- und Wissensaus-
tausch abgesichert und Unterneh-
menskonzepte mit betriebswirt-
schaftlichem Background entwi-
ckelt. So auch beim diesjahrigen
Treffen im Mai 2022. Hans-Gerd
Hebinck, Initiator des unabhéangi-
gen Netzwerkes und begleitender
Unternehmensberater, setzte den
Schwerpunkt auf betriebswirt-
schaftliches Labormanagement
als auch auf innovative Themen
rund um die Digitalisierung in der
Zahnmedizin und Zahntechnik.
Erstmalig fand das Treffen mit der
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erweiterten Flhrungscrew und
Teamleitern aus den Laboren statt.
Dynamik gewann die Veranstaltung
durch die Entwicklung von Ideen
und Konzepten rund um digitale
Technologien und Prozessoptimie-
rung zwischen Zahnarztpraxis und
Dentallabor in den Workshops.
Auch der Bereich Marketing wurde
dieses Mal mit beleuchtet.

Quelle: Nordquadrat PR+Marketing
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Top Add-On siir

Teleskop-
Prothesen

TK-Soft mini
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und TK-Soft Ceram

Mit den TK-Soft Elementen von Si-tec profitieren Sie von
deutlich mehr Sicherheit und Zeitersparnis bei der Herstellung
von Teleskopprothesen - sowohl konventionell gefertigt

wie auch bei CAD/CAM gestiitzter Produktion.

Neben dem Klassiker TK-Soft ist das TK-Soft mini besonders
kompakt. Spezialausfiihrung: Das TK-Soft CERAM mit
Zirkonverschraubung fir eine komplett metallfreie und
zugleich aktivierbare Friktionseinstellung.

Mehr erfahren zum TK-Soft:
www.si-tec.de

Y 02330 80694-0 & 02330 80694-20
www.si-tec.de 8 info@si-tec.de
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Holger
Schwannecke
ZDH-Generalsekretar

Regierung

ZDH-Generalsekretar Schwanne-
cke dulert sich zu dem am 25. Mai
2022 vom Bundeskabinett be-
schlossenen Entwurf fiir ein Ge-
setz zur Anderung der Gewerbe-
ordnung (GewO) und der Hand-
werksordnung (HwO).

,Die Bundesregierung beweist
mit ihrem Gesetzesentwurf Pra-
xisnahe und Weitsicht. Die Flexi-
bilitat, Gremiensitzungen und Be-
schlisse auch digital durchfih-
ren und fassen zu konnen, darf
keine Ausnahme flir Pandemie-
zeiten sein. Digitales Arbeiten ge-
hort zum Selbstverstandnis einer
modernen Selbstverwaltung im
Handwerk. Es ist deshalb richtig,

Klarer Appell: Wir sollten stolz auf unseren Beruf

schafft
Flexibilitat fur das
Handwerk

die urspriinglich bis Ende des Jah-
res vorgesehene Sonderreglung
dauerhaft zu entfristen. Damit
bleiben Handwerksorganisatio-
nen auch kiinftig handlungsfa-
hig, was einen maRgeblichen
Zuwachs an Verlasslichkeit und
Rechtssicherheit bedeutet.”

kontakt

ZDH

MohrenstraRe 20/21
10117 Berlin
Tel.:+493020619-0
info@zdh.de

Ende der Corona-Arbeitsschutzverordnung

Die SARS-CoV-2-Arbeitsschutzverordnung trat mit Ablauf des 25. Mai 2022 aulRer Kraft.

Das Bundesministerium fir Arbeit
und Soziales (BMAS) hatte ent-
schieden, dass die SARS-CoV-2-
Arbeitsschutzverordnung tber den
25. Mai 2022 hinaus nicht verlan-
gertwird.

Regionale und betriebliche Infek-
tionsausbriiche sind je-
doch auch danach nicht
ausgeschlossen. Ar-
beitgeber bleiben da-

her aufgefordert, das
Infektionsgeschehen
weiter zu beobachten
und bei Bedarf das be-
triebliche Hygienekonzept
an das Infektionsgeschehen
anzupassen.

Corona-Arbeitsschutz
hinfallig

Mit Auslaufen der Corona-
Arbeitsschutzverordnung
hat ebenfalls die SARS-
CoV-2-Arbeitsschutzregel
mit Ablauf des 25. Mai 2022 ihre
Glltigkeit verloren. Nichtsdesto-
trotz wird die Arbeitsschutzregel
seit 11. Mai 2022 im Ausschuss fur
Arbeitssicherheit (ASTA) Uberar-
beitet, um — wenn es das Infektions-
geschehen erforderlich machen
sollte — auf eine bereits Uberarbei-
tete Fassung zuriickgreifen zu kon-

nen. Das Auslaufen der Corona-Ar-
beitsschutzregel bedeutet, dass es
keine gesonderten Corona-Arbeits-
schutzmalRnahmen fiir die Be-
triebe mehr gibt und nur noch die
bundeslanderspezifischen, allge-

mein geltenden BasisschutzmaR-
nahmen (i.d.R. AHA+L-Regeln)
einzuhalten sind. Die Handlungs-
empfehlungen der Berufsgenos-
senschaften, welche die Corona-
Arbeitsschutzmallinahmen branchen-
spezifisch konkretisieren, kénnen
hierfiir weiter als Orientierung fir

Aufruf des Verbandes medizinischer Fachberufe auf der diesjahrigen Bundeshauptversammlung.

Katrin Hammermann, Tiermedizini-
sche Fachangestellte (TFA) aus Tu-
bingen, verstarkt ab Mitte Juni das
Team der Referatsleitungen im Ver-
band medizinischer Fachberufe eV.
Sie wurde auf der 27. ordentlichen
Bundeshauptversammlung in Go6t-
tingen in das Amt der Referatsleiterin
TFA gewahlt. Sie folgt auf Silke Agus,
die nach 20 Jahren in dieser Funktion
nicht erneut kandidierte und von
den Anwesenden mit groRem Dank
fiir ihr Engagement verabschiedet
wurde. ,Berufspolitisch steht das
Referat vor groften Herausforderun-
gen’, erklarte Katrin Hammermann.
,Es ist flir mich eine Herzensangele-
genheit, den Beruf TFA zu gestalten
und in die Zukunft zu fihren. Die An-
forderungen im Praxisalltag haben

Von links: Karola Krell, Marion Schellmann, Sylvia Gabel, Barbara Kronfeldner, |
Anita Marini, Nicole Josten-Ladewig, Katrin Hammermann.

sich vor allem in den vergangenen
Jahren enorm gewandelt — auch
durch die Digitalisierung. Die Aufga-
ben und die Kompetenzen der Be-
rufsangehorigen sind umfassender
geworden, und das muss sich auch
in einer besseren Bezahlung wider-
spiegeln. Tarifgehalter, die einen
deutlichen Abstand zum Mindest-
lohn wahren, gehoéren deshalb ge-
nauso auf meine Agenda wie gere-
gelte Aufstiegsmaoglichkeiten. Ich
freue mich, diese Aufgaben ge-
meinsam mit meiner Stellvertreterin
Nicole Josten-Ladewig und dem
Team des erweiterten Bundesvor-
standes tibernehmen zu kénnen."
Bei den weiteren Wahlen wurden die
bisherigen Amtsinhaberinnen besta-
tigt: Barbara Kronfeldner und Anita

Marini bilden die Referatsleitung
Medizinische Fachangestellte (MFA).
Sylvia Gabel und Marion Schellmann
vertreten die Zahnmedizinischen
Fachangestellten (ZFA). ,Ich bin

dankbar, dass mich die Delegierten
der BHV flr weitere vier Jahre im Amt
der Referatsleitung Zahntechnik be-
statigt haben. So kann ich mich nach
sechs Jahren Aufbauarbeit weiterhin
engagiert fiir unser Handwerk und
eine Verbesserung der Arbeitsbe-
dingungen einsetzen. Hilfreich wére
dabei die Unterstiitzung von noch
mehr Zahntechniker-Mitgliedern,
denn nur viele erreichen mehr!”, so
Karola Krell, die weiterhin die Zahn-
techniker vertritt. Schwerpunkte der
gemeinsamen Arbeit waren in der
vergangenen Wahlperiode vor allem
die Verbesserung der Ausbildungs-
qualitat und des Arbeitsschutzes fir
MFA, TFA, ZFA und Zahntechniker.
Diesen zentralen Aufgabenberei-
chen widmen sie sich auch weiter.
Zudem wollen sie die Attraktivitat
der Berufe erhthen, um dem Fach-

den betrieblichen Gesundheits-
schutz dienen.

Orientierungshilfen
weiterhin sinnvoll
Das Bundesministerium flr Arbeit
und Soziales stellt hierzu Emp-
fehlungen in Form von
Antworten auf haufig
gestellte Fragen (FAQ)
bereit, die den betrieb-
lichen Akteuren Orien-
tierung und Hinweise
zur Verhinderung und Ein-
grenzung betrieblicher Aus-
briiche geben. Darin wird vor
allem auf solche Malnah-
men des betrieblichen In-
fektionsschutzes einge-
gangen, die sich im Ver-
lauf der Pandemie be-
sonders bewahrt haben.
Dariiber hinaus ist darauf
hinzuweisen, dass laut
Aussage des Bundesminis-
teriums flr Arbeit und Soziales
(BMAS) die zum Zwecke der 3G-Zu-
gangskontrolle gemal § 28b IfSG
(alte Fassung) erhobenen Daten
der Beschaftigten zu Impf-, Gene-
sungs- oder Teststatus zu lI6schen
sind.

Quelle:VDZI
sein!

kraftemangel zu begegnen. ,Um
diese Ziele zu erreichen, muss sich
auch in den Kopfen der Berufsange-
horigen etwas andern’, so der ge-
meinsame Aufruf der Referatsleitun-
gen. Sie fordern ihre Kolleginnen und
Kollegen auf, stolz auf die Berufe
MFA, TFA, ZFA und des Zahntechni-
kers zu sein und ihre Gewerkschaft —
den Verband medizinischer Fach-
berufe eV. — durch ihre Mitglied-
schaft zu starken. Fir eine nunmehr
vierjahrige Amtszeit wurde die zweite
Vorsitzende im geschaftsfiihrenden
Vorstand, Stephanie Schreiber, ge-
wahlt. Sie hatte das Amt vor zwei Jah-
ren neu angetreten und stand auf-
grund einer Anderung zu alternieren-
den Wahlperioden erneut zur Wahl.

Quelle: Verband medizinischer
Fachberufee.V.

Der Klassiker
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Unerwartetes Ende?
Online
geht's weiter im Text.

Hier finden Sie noch mehr Infos — QR-Code
scannenundauf ZWPonline weiterlesen.

mehreinfach besserist.

Noch nicht sattgesehen?

OF-HO)
‘ &_‘I Hie:gibt’smehr
&%Iﬂ Bilder.

QR-Code zu mehr Bildern — weil

So geht crossmedial auf ZWP online
Ob mehrText, mehr Bilder oder
zusétzliche Videobeitrage - bei
Interesse kann die Lektlre des
ZT-Printheftes schnell und einfach
anhand von QR-Codes auf

ZWP online vertieft werden.

Dielcons weisen
denWeg: Videos,
Bildergalerie,
vertiefender Text oder
Updates per
Newsletter.
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Abb. 1: Herstellung einer Schablone im
Ober- und Unterkiefer mittels 3D-Dru-
cker. Abb. 2: Virtuelle Planung der Biss-
schablonen in der CAD-Software (a) und
Herstellung der gedruckten Schablonen
mit gefrasten Wachswéllen (b). Abb. 3:
Angepasste Ober- und Unterkiefer —
Wachswalle mit intraoraler Verschlis-
selung.

Konventionell vs. digital: Der direkte Vergleich
bei der Herstellung einer Totalprothese

Ein Beitrag von Dr. med. dent. Anina Ziircher, Dr. med. dent. Marc Balmer, ZT Andrea Patrizi, Prof. Dr. med. dent. Ronald E. Jung, PhD,
und Dr. med. dent. Riccardo Kraus, alle Ziirich.

Der Trend entwickelt sich in der Zahntechnik immer mehr hin zu digitalen Fertigungsmethoden. Im Zuge dieser Entwicklungen
stellt sich die Frage: Wie gut kénnen digitale Fertigungsmaoglichkeiten die konventionellen ersetzen?

n den letzten Jahren hat die Digi-
talisierung dank der CAD/CAM-
Technologie auch in der abnehm-
baren Prothetik, insbesondere in der
Herstellung von Totalprothesen, zu-
nehmend an Bedeutung gewonnen.
Verschiedene CAD/CAM-Herstel-
lungsprotokolle wurdenin der Litera-
tur beschrieben und in klinischen
Studien getestet.’-9 Die reduzierte
Anzahl an Behandlungsterminen,
eine kirzere Behandlungszeit, nied-
rigere Kosten und die Reproduzier-
barkeit der Totalprothese scheinen
potenzielle Vorteile gegentiber dem
klassischen Herstellungsverfahren
zu sein.'o.1 In Bezug auf die Genau-
igkeit'2-15 und die Materialeigen-
schaften scheinen die CAD/CAM-
hergestellten Totalprothesen der
konventionellen Fabrikation min-
destens gleichwertig oder sogar
Uberlegen zu sein.16-19
Fir den behandelnden Zahnarzt
bleiben die grundlegenden klini-
schen Schritte bei beiden Verfahren
die gleichen. Die Kieferkdmme mtis-
sen anatomisch und funktionell ab-
geformt, die vertikalen Kieferrelatio-
nen bestimmt und die resultierende
Zahnaufstellung funktionell und as-
thetisch einprobiert werden. Diese
Schritte werden in der Regel noch
mit konventionellen Mitteln durch-
gefiihrt, und die Umstellung auf
einen digitalen Workflow erfolgt erst
im Labor. Einer der Hauptgriinde
daflr ist, dass sich Intraoralscanner
fiir die Abformung des zahnlosen
Kiefers noch nicht durchgesetzt
haben. Dabei stellt die Aufnahme
des beweglichen Weichgewebes
eine grolle Herausforderung dar.
Im vorliegenden Fall wurde ein zahn-
loser Patient mit je einer Totalpro-
these in beiden Kiefern im konventio-
nellen und im (Mdglichst) komplet-
ten digitalen Herstellungsverfahren
behandelt. Die digitalen Prothesen
wurden dabei inhouse in Zusam-
menarbeit mit dem internen zahn-
technischen Labor hergestellt.
Beim direkten Vergleich der beiden
Herstellungsverfahren werden die

klinischen und zahnmedizinischen
Vorteile, aber auch die Grenzen des
digitalen Workflows aufgezeigt.

Der konventionelle und
digitale Workflow —
eine Fallbeschreibung

Der Patient wurde in der Klinik fir
Rekonstruktive Zahnmedizin der
Universitat Zurich behandelt. Die
konventionelle Herstellung folgte
dem klinischen Konzept der Klinik
und beinhaltete die klassischen
Schritte flr die Anfertigung der Total-
prothesen. Die Grundprinzipien fiir
die Herstellung der CAD/CAM-Total-
prothesen entsprachen der konven-
tionellen Methode. Allerdings wur-
den fir die Datenerfassung und -ver-
arbeitung ein intraoraler und extra-
oraler Scanner (TRIOS 3, 3Shape;
Space Spider, Artec 3D) verwendet.
Die digitalen Prothesen wurden mit-
tels CAD-Software (Dental System,
3Shape) virtuell geplant und im
CAM-Verfahren (PrograMill PM7,
Ivoclar Vivadent) hergestellt.

1. Abformung des zahnlosen Ober-
und Unterkiefers

Bei der konventionellen Methode
wurde die Erstabformung des Ober-
und Unterkiefers mit vorgefertigten
Abformldffeln nach Schreinemakers
und mit Alginat durchgefihrt. Fiir die
Zweitabformung wurde ein laborge-
fertigter individueller Loffel mit ther-
moplastischer Kompositmasse (Im-
pression Compound® Kerr; ISO Fun-
ctional®, GC) an die anatomischen
Strukturen angepasst und die Funk-
tionsrander abgedichtet, sodass
spater ein Unterdruck beim Abzug
der zukiinftigen Prothese entstehen
wird. Im Anschluss erfolgte die Zweit-
abformung mit einer Zink-Eugenol-
haltigen Paste (KELLY'S Z.O.E. Im-
pression Paste® Waterpik; Impres-
sion Paste®, SS-White).

Die digitale Abformung erfolgte mit
einem intraoralen Scanner (TRIOS 3,
3Shape). Die Lippen und Wangen
wurden dabei mit einem Halter

Beim direkten

Vergleich der beiden
Herstellungsverfahren
werden die klinischen

und zahnmedizinischen
Vorteile, aber auch die
Grenzen des digitalen
Workflows aufgezeigt.

(OptraGate, Ivoclar Vivadent) abge-
halten und die Mukosa mdglichst tro-
ckengelegt und statisch gehalten.
Beim Scanvorgang wurde der Pa-
tient gebeten, sich so wenig wie
moglich zu bewegen, sodass die
Weichgewebestrukturen sich nicht
verschieben. Eine digitale Funkti-
onsabformung war im eigentlichen
Sinne nicht maglich.

2. Bestimmung der Kieferrelatio-
nen und Einartikulieren der Kiefer-
modelle

Im konventionellen Arbeitsablauf
wurden Bissschablonen mit Wachs-
wallen hergestellt und auf die indivi-
duellen Gegebenheiten angepasst.
Das beinhaltete die Bestimmung der
zuklinftigen Frontzahnlange, die Pa-
rallelisierung zur Bipupillarlinie, die
Einstellung der Okklusionsebene zur
Camper'schen Ebene und die Be-
stimmung der gesamten vertikalen
Dimension. Nach erfolgten Anpas-
sungen wurde zuerst eine extraorale
Registrierung durchgefihrt, um ein
gelenkbeziigliches Einartikulieren
des Unterkiefermodells zu ermdgli-
chen und um die Steilheit der sagit-
talen Gelenkbahnen zu bestimmen.
In einem zweiten Schritt wurde die
zentrische Kieferrelation mittels
Stitzstift aufgezeichnet und ver-
schliisselt. Danach erfolgte die Aus-
wahl der Zahnform und -farbe. Zu-
satzlich wurden extraorale Bilder
des Patienten erstellt und alle ge-
sammelten Informationen mit den
verschlisselten Wachswallen ans
zahntechnische Labor gesandt.
Beim digitalen Workflow wurden
die Bissschablonen und Wachs-
waélle digital modelliert (Abb. T und 2a)
und aus Kunststoff gedruckt (Eden,
Stratasys) bzw. aus Wachs gefrast
(PrograMill PM7, Ivoclar Vivadent;
Abb. 2b). Die Unterkieferschablone
musste, zur besseren Stabilisierung
wahrend der Registrierung, mit
einem dunnflissigen Abdruckma-
terial (Permadyne, 3M ESPE) unter-
fttert werden. Die Wachswalle
wurden ndherungsweise angepasst

und die Kieferrelation mittels Stitz-
stiftregistrat aufgezeichnet. Die zen-
trischen Kieferpositionen konnten
nun mit einem geeigneten Registrier-
silikon (Futar D, Kettenbach Dental)
verschlisselt werden (Abb. 3).

Der Registrat-Block, bestehend aus
den beiden Wachswallen und der
Verschliisselung, wurde dann durch
den Zahntechniker eingescannt
(Imetric L2, Imetric 4D Imaging). Ba-
sierend auf diesem digitalen Daten-
satz konnte fiir den Unterkiefer eine
virtuelle Bissgabel erstellt werden.
Diese verfligte Uber einen extraora-
len Aufsatz, der drei Markierungs-
punkte enthielt, und eine Positionie-
rungshilfe (Abb. 4). Fur die korrekte
Positionierung der Bissgabel im Pa-
tientenmund wurde im Oberkiefer
ein Duplikat des Oberkieferwachs-
walls hergestellt. Dieses Duplikat
verfligte Uber einen Stitzstift, der
sich exakt in die Positionierungshilfe
der Bissgabel platzieren lieR3.

3.ProthetischeDiagnostikundZahn-
aufstellung

Die konventionelle prothetische Dia-
gnostik beinhaltet die Herstellung
von Meistermodellen, die im Artiku-
lator gelenkbezlglich einartikuliert
wurden. Dies ermdglichte dem Zahn-
techniker, die Zahne in Wachs aufzu-
stellen. Fir die Beurteilung der As-
thetik konnten die extraoralen Bilder
des Patienten verwendet werden.
Diese traditionelle Diagnostik ist je-
doch auf eine zweidimensionale
Darstellung des Gesichtsbereiches
begrenzt. Zusatzliche Informatio-
nen bezlglich des duReren Weich-
gewebeprofils fehlen. Um ein ganz-
heitliches Bild des Patienten erstel-
len zu kénnen, wurde fir die digitale
prothetische Diagnostik ein digitaler
3D-Gesichtsscanner (Space Spider,
Artec 3D) verwendet. Diese Scan-
technologie besteht aus einem Ka-
merasystem, das die dreidimensio-
nale Geometrie des Gesichts erfasst.
In einer einzigen Aufnahme konnte
dabei die Hauttextur erfasst und so
ein Weichteilprofil des Patienten er-
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stellt werden. Umdieintraorale Biss-
situation mit dem extraoralen Profil
zu Uberlagern, erfolgte der erste Scan
vom sitzenden Patienten mit der
vorher beschriebenen Bissgabel. Fir
Lachlinie und Lippenverlauf wurden
im Anschluss zwei weitere Gesichts-
scans erstellt, einer mit leichtem Lip-
penkontakt und einer mit lachender
Haltung. Die digitalen Datenséatze
wurden als STL-(Standard Transfor-
mation Language-)Datei importiert.
Durch ein zweistufiges Matching-Ver-
fahren wurde ein Avatar des Patien-
ten erstellt. Dafir wurden bestimmte
Oberflachenbereiche in den Gesichts-
scans, die in allen drei Scans konsis-
tent wiedergeben wurden, tberla-
gert (Abb. 5a und b). Als Erstes wurde
der Gesichtsscan mit der Bissgabel
und der Datensatz des digitalisierten
Registrat-Blocks Uberlagert. Fiir das
exakte Matching wurden dabei die
Orientierungspunkte der Bissgabel
in den beiden Scans ausgewahlt und
ausgerichtet. In einem zweiten Schritt
wurden die beiden Gesichtsscans mit
den zwei unterschiedlichen Lach-
projektionen Uberlagert. Anschlie-
Rend konnte die virtuelle Zahn-
aufstellung erfolgen. Dafiir wurden
aus der von der Software verfiigba-
ren Zahnbibliothek passende Z&hne
ausgewahlt. Der 3D-Avatar des Pa-
tienten erleichterte die Zahnaufstel-
lung im Vergleich zum konventionel-
len Workflow, da die Bipupillarlinie
und die Gesichtsmitte exakt definiert
werden konnten. Die Zahnformen
konnten in Bezug auf die Lachlinie
des Patienten und die Gesichtsasthe-
tik bewertet werden (Abb. 5cundd).

4. Set-up-Einprobe und digitale
Fertigung

Fir die Einprobe wurden ein konventi-
onelles und ein digitales Set-up her-
gestellt. Im Gegensatz zur konventi-
onellen Herstellung des Set-ups mit
Wachsbasis und Prothesenzéhnen
wurde das digitale Set-up aus einem
Kunststoffblock gefrast. Wahrend
der Einprobe wurden die gleichen As-
pekte betreffend Asthetik, Phonetik,
Passung und Funktion fur die zu-
kinftige Prothese angeschaut. Die
statische Okklusion und Artikulati-
onskontakte wurden kontrolliert. Im
Unterschied zum konventionellen
Set-up konnten mit dem digitalen
Workflow nur kleinere Chairside-
Anderungen der Zahnaufstellung
vorgenommen werden.

5. Fertigstellung und Abgabe der
Totalprothesen

Die konventionellen Totalprothesen
wurden im zahntechnischen Labor
nach Ublicher Methode gestopft.

ANZEIGE
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Nach Anpassungen der Prothesen-
rander und der Passagen fiir die Lip-
pen- und Wangenbandchen wurde
die Okklusion Uberprift. Die nach-
bearbeiteten Areale der Prothesen-
AuRenseite wurden anschliefend
poliert. Die fertiggestellten Totalpro-
thesen wurden im Anschluss dem
Patienten abgegeben.

Fur die Fertigstellung der digitalen
Totalprothesen wurden die virtuell
generierten Daten in der CAD-Soft-
ware {iber die CAM-Software an die
Frasmaschine gesendet. Die Her-
stellung erfolgte in zwei Schritten.
Im ersten Schritt wurden die Prothe-
senbasis und die Prothesen aus je
einem prafabrizierten Kunststoffblock
(DD poly XML, Dental Direkt; lvoBase
CAD, Ivoclar Vivadent) gefrast. Fir
die Individualisierung der Prothesen-
basis und -zédhne wurde die Totalpro-
these mit Malfarben (OPTIGLAZE,
GC) charakterisiert. Am Schluss er-
folgten die Ausarbeitung und die Po-
litur der Totalprothese (Abb. 6). Die
Abgabe erfolgte nach den allgemei-
nen Richtlinien, wobei auch bei der
digitalen Totalprothese Anpassun-
genan den Prothesenrandern vor-
genommen wurden (Abb. 7a undb).
Der Patient war mit beiden Herstel-
lungsverfahren und mit dem dstheti-
schen Ergebnis der Totalprothesen
sehr zufrieden. Der Prothesenhalt
beider Prothesen wurde vom Patien-
ten als gut eingestuft, wobei das
subjektive Tragegefihl der digitalen
Prothesen als angenehmer empfun-
denwurde.

Um allfallige Unterschiede im Pro-
thesendesign festzustellen, wurden
die konventionellen und die digitalen
Totalprothesen nach den Chairside-
Anpassungen digitalisiert und in
der CAD-Software tberlagert. Klare
Unterschiede in der Randlange und
im -schluss konnten beobachtet
werden. Nach dem digitalen Work-
flow zeigte die Totalprothese deut-
lich kiirzere und diinnere Rander,
welche mit der fehlenden Rand-
anpassung bei der Abformung gut
zuerklarenist (Abb. 8).

Diskussion

Mit der Einfiihrung der CAD/CAM-
Technologie und deren Anwendung
in der abnehmbaren Prothetik wurde
die Herstellung einer CAD/CAM-To-
talprothese maglich. In der vorliegen-
den Fallbeschreibung wurden die
CAD/CAM-Totalprothesen inhouse
hergestellt. Dabei folgte der digitale
Workflow dhnlichen Arbeitsschritten
wie der konventionelle Workflow, je-
doch mit Unterschieden im zahntech-
nischen und klinischen Bereich. Die
digitale Herstellung zeigte gegen-
iber der konventionellen Vorteile, wie
die Kombination von digitalisierten
Datensatzen mit dem 3D-Gesichts-
scan, die Reproduzierbarkeit und die
positiven Materialeigenschaften der
CAD/CAM-Totalprothese.

Die Verwendung eines Gesichts-
scans ermdglichte die Erstellung
eines virtuellen Avatars des Patien-
ten. Dies erlaubte dem Zahntechni-
ker eine virtuelle Zahnaufstellung,
die stetig am Erscheinungsbild des
Patientengesichts tberpriift und an-

gepasst werden konnte. Im konventi-
onellen Herstellungsprozess waren
mehrere Einproben in Wachs not-
wendig, bis ein dsthetisch zufrieden-
stellendes Ergebnis erreicht worden
ist. Der digitale Ansatz erleichterte
die Kommunikation zwischen Zahn-
arzt und Zahntechniker hinsichtlich
des Prothesendesigns. Der Zahn-
techniker, der normalerweise nur
extraorale Bilder des Patienten zur
Verfligung hat, kann mithilfe des vir-
tuellen Avatars des Patienten bereits

des Wegfalls einer Dimensionsande-
rung durch Polymerisationsschrump-
fung.2” Im vorliegenden Fall wies die
CAD/CAM-Totalprothese eine deut-
lich kiirzere Randlange auf, die nicht
auf eine materialbedingte Ursache
zurlickzufuhren war, sondern auf die
fehlende Randpassung bei der digi-
talen Abformung. Im Hinblick auf die
Hygienefahigkeit scheinen die digi-
talen Prothesen eine glattere Ober-
flache aufzuweisen, die die Reini-
gung vereinfacht und die mikrobielle

vor der ersten Einprobe gréRere
Anpassungen im zahntechnischen
Labor vornehmen. Die Kombination
von intra- und extraoralen Daten-
satzen scheint die Herstellung von
CAD/CAM-Totalprothesen weiter zu
erleichtern. Die Genauigkeit des Ge-
sichtsscans ist hingegen von ver-
schiedenen Faktoren abhangig, wie
zum Beispiel von Bewegungen des
Patienten wahrend des Scanvor-
gangs, von Gesichtshaaren und
Gesichtsfalten.20-23

Mit der Herstellung der CAD/CAM-
Totalprothese wird ein STL-Daten-
satz erstellt, welcher die Herstellung
einer Duplikatprothese erlaubt, falls
die Originalprothese verloren gehen
oder frakturieren wirde. Fir dltere
Patienten, welche in einer gréReren
Institution leben und insbesondere
bei Demenzerscheinungen, kann
eine einfache Reproduzierbarkeit
einen markanten Vorteil darstellen.
Aus materialkundlicher Sicht weisen
die CAD/CAM-Totalprothesen posi-
tive Eigenschaften auf. Die Prothe-
senbasen werden aus industriell vor-
fabrizierten Kunststoffblocken her-
gestellt. Diese industrielle Fertigung
flihrt zu einer hohen und konstanten
Materialqualitat, welche zu weniger
Monomerfreisetzung fiihren soll.24-26
Dies konnte nach aktueller wissen-
schaftlicher Datenlage jedoch nicht
bestatigt werden. Ein weiterer mate-
rialtechnischer Vorteil ist die bessere
Passgenauigkeit und Retention der
CAD/CAM-Totalprothesen aufgrund

Adhasion, wie zum Beispiel von
Candida albicans, reduziert.2

Die vollstandige digitale Herstellung
der CAD/CAM-Totalprothese war mit
dem vorgestellten Inhouse-Work-
flow nicht moglich. Bei gewissen Teil-
schritten musste auf traditionelle
Arbeitsschritte zurlickgegriffen wer-
den. Die digitale Abformung von
zahnlosen Bereichen war aufgrund
fehlender fixer Strukturen schwierig.
Dazu kommt die Tatsache, dass die
Scanner-Technologie auf der Gene-
rierung von Bildern basiert, die eine
Funktionsabformung mit bewegli-
chen Strukturen verunmdglicht.29-32
Zudem war die digitale Bestimmung
der Kieferrelation nicht durchfihrbar
und es bleibt offen, ob dies in der Zu-
kunft realisierbar werden wird.

Schlussfolgerung

Digitale Technologien ebnen den
Weg fir neue Behandlungsmag-
lichkeiten — auch in der Totalpro-
thetik. Heutzutage zeigen sich die
groRten Vorteile im zahntechni-
schen Labor und vor allem im Her-
stellungsverfahren. Die modernen
CAD/CAM-Systeme stellen eine Al-
ternative zur konventionellen Pro-
thesenherstellung dar, konnen Zeit
sparen und sind potenziell kosten-
glinstiger. Zukiinftig braucht es wei-
tere Entwicklungen in den klinischen
Behandlungsschritten, die eine voll-
standige digitale Herstellung er-
maglichen.

Noch nicht sattgesehen?

Hier gibt's mehr

=%+ Bilder.

kontakt

Dr. med. dent. Anina Ziircher
Zentrum fir Zahnmedizin

Klinik fiir Rekonstruktive
Zahnmedizin Ziirich
Plattenstrasse 11

8032 Ziirich, Schweiz
Anina.zuercher@zzm.uzh.ch
www.zzm.uzh.ch
www.rekonstruktive-zahnmedizin.com
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Explodierende Preise

weitergeben, aber wie?
Zahnlabore brauchen eine gute

Kommunikationsfahigkeit

Ein Beitrag von Oliver Schumacher.

Der Anteil des Zahnlabors am Zahnersatz liegt bei ca. 60 Prozent. Trotz-
dem werden die Verrechnungen der zahntechnischen Leistungen nicht
immer den aktuellen Ausgaben gerecht, sowohl was die hoheren Ma-
terial-als auch die steigenden Miet-und Personalkosten anbelangt. Der
Goldpreis schlagttatsachlich nurminimal zu Buche, anders beimimmer

beliebteren Rohstoff Zirkon.

ahntechnische Labore er-

halten in der Regel 60 Pro-

zent des Preises, den Pa-

tienten fir ihr Implantat
oder Ahnliches zahlen. Weit ge-
fehlt ist aber derjenige, der an-
nimmt, dass das die Gewinnmarge
ist. Denn die Verrechnung der zahn-
technischen Leistungen wird in
den meisten Fallen nur selten den
aktuellen Ausgaben gerecht. Das
gilt sowohl fir die Material- als
auch die steigenden Miet- und
Personalkosten. Ein zuséatzlicher
Motor ist die steigende Inflation,
die ihr Ubriges tut. Dies erschwert
nicht nur zunehmend die betriebs-
wirtschaftliche Kalkulation, son-

Selbst erfahrene und fachlich versierte
Zahntechniker machen im Verkaufsalltag viele
(kleine) Fehler —und verschenken so Chancen
auf Auftrage und Umsatze.

dern verkompliziert auRerdem die
Kommunikation sowohl mit dem
Zahnarzt als auch mit den Patien-
ten. Trotzdem sind Preissteige-
rungen dann notwendig, damit
das Labor wirtschaftlich profita-
bel arbeiten kann. Eine Problema-
tik ist dabei die Tatsache, dass bei
Zahnarzten und Patienten manch-
mal der Eindruck entstehen kann,
dass es sich nicht immer nur um
die reine Weitergabe gestiegener
Einkaufskosten handelt, sondern
das Labor die Gelegenheit aus-
nutzt eine Gewinn- und Kondi-
tionsoptimierung zu betreiben. Ge-
rade bei freiwilligen Leistungen

Lesen Sie noch einmal alle Punkte durch.
Fragen Sie sich: ,Worin liegt mein grofites
Potenzial?“. Dann kiimmern Sie sich die
nachsten sechs Wochen nur um diesen
einen Punkt. Sie werden merken, der Fo-
kus auf einen zu verbessernden Bereich
Uber einen langeren Zeitraum wird Sie
deutlich weiter nach vorne bringen.

oder Zusatzleistungen bedarf es
daher einer guten Kommunika-
tionsfahigkeit und plausibler Ar-
gumente seitens der Zahnlabore.

Zulange wurden fillige
Gespriche verschoben

Wer Uberbringt schon gerne
schlechte Nachrichten und wer
sucht gerne den offenen Konflikt
mit den eigenen Kunden? Wenn
man ehrlich ist, tun das nur die
wenigsten. Aber genau das fallt
vielen Laboren jetzt auf die Fiike.
Eine Frage, die Zahnarzte ohne ei-
genes Labor immer wieder gri-
beln lasst, ist: ,Habe ich wirklich
zu guten Preisen eingekauft?”.
Darum fordern viele erst einmal
ein oder mehrere Angebote an,
statt auf der Stelle zuzuschlagen,

ANZEIGE
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Reparatur-Festpreise.

Qualitat made in Germany.
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www.logo-dent.de
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selbst wenn das Ubliche Labor
eine plnktliche und verlassliche
Lieferung zusichert. Diese wollen
umgekehrt oft nicht aufdringlich
sein beziehungsweise ihre Kun-
den nerven und scheuen das
Nachfassen von schriftlichen An-
geboten.

Materialbedarf ist
auch zukiinftig eine
Herausforderung

Aufgrund der angespannten Lage
im medizinischen Bereich kam
es auch in Laboren in den vergan-
genen beiden Jahren — vor allem
bei den Verbrauchsmaterialien —
immer wieder zu Engpéssen, und
auch die Preise sind regelmaRig
gestiegen. In Verbindung mit dem
Fachkraftemangel der Branche ist
das keine ideale Ausgangsbasis,
um sowohl dem Zahnarzt als auch
den Patienten gegenlber die Zu-
sagen flr zahntechnische Leis-
tungen immer fristgerecht einhal-
ten zu kénnen. Umso wichtiger ist
es dann, einen ehrlichen und of-
fenen Informationsfluss aufrecht-
zuerhalten. Manche Labore ma-
chen dies gerne per E-Mail, andere
bevorzugen hingegen das Tele-
fon. Gerade bei den wichtigsten
Partnerpraxen empfiehlt es sich,
regelmanig zum Horer zu greifen.

So haben die Praxen einen person-
lichen Ansprechpartner, der sich
um sie und ihre Anliegen kim-
mert. Das erhoht die Zufrieden-
heit, vermittelt ein Geflihl von Wert-
schatzung und erhéht damit die
Bindung ans Labor.

Und ich dachte, ich kann
verkaufen ...

Kommunikation unter widrigen Be-
dingungen, Verhandeln unter Stress,
Streit wertschatzend schlichten,

Uber den eigenen Schatten sprin-

gen, Angriffe nicht persénlich neh-

men oder auch bewusst den Kon-
flikt suchen: Das alles sind Eigen-
schaften, die heutzutage von den

Inhabern eines Dentallabors und

deren Mitarbeitern im Verkauf ab-

verlangt werden. Beherrschen tun
das allerdings nur die wenigsten.

Kein Wunder! Denn diese Themen

sind in der schulischen oder univer-

sitdren Ausbildung meist nicht vor-
gesehen. Selbst erfahrene und fach-
lich versierte Zahntechniker ma-
chen im Verkaufsalltag viele (kleine)

Fehler —und verschenken so Chan-

cen auf Auftrdge und Umsatze. Es

gilt daher, diese Fehlerquellen aus-
zumerzen — gerade, wenn die Zei-
ten schwieriger werden:

- Die Aussage ,zu teuer” ist oft
ein diplomatisches ,Sie haben
mich nicht Uberzeugt!". Bekla-
gen Zahnarzte haufig die Preise
eines Zahnlabors, sollten der
Inhaber und der im Gesprach
verantwortliche Zahntechniker
iberlegen, wie sie mehr Ver-
trauen in das Angebot und das
personliche Miteinander auf-
bauen kénnen.

+ Viele Zahnlabore sind nicht in
der Lage, drei entscheidende
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Mehrwerte zu benennen. Wie
soll der Zahnarzt dann wis-
sen, warum er ausgerechnet
Kunde bei diesem Dentallabor
werden sollte? Wenn es nicht
einmal der Zahntechniker selbst
weil, wie soll er dann die Vor-
teile des eigenen Labors ver-
mitteln?

+ Erfahrene Zahnarzte bereiten
sich auf Gesprache mit (neuen)
Laboren vor, wahrend sich man-
che Laborinhaber in ihrer Ver-
handlungsstéarke berschatzen.
Hat der Zahntechniker allerdings
flir sich keine klaren Ziele ge-
setzt, ist die Gefahr grof3, dass
das Gesprach unter den Mdég-
lichkeiten verlauft.

+ Da viele Zahntechniker im Ver-
kauf nicht aufdringlich sein moch-
ten, fragen sie am Ende des Ge-
sprachs nicht nach dem konkre-
ten Verbleib oder dem nachsten
Termin. Das ist ein groRRer Fehler!
Diese Chance muss unbedingt
genutzt werden.

+ Oft sorgen Zahntechniker selbst
fiir Preisdiskussionen, da sie gro-
Rere Probleme mit ihren Preisen
haben als der Zahnarzt. Doch
wenn Patienten spiren, dass ihr
Gegenliber von seinem Preis nicht
Uiberzeugt ist, animiert dies oft-
mals zur Feilscherei.

+ Patienten brauchen Orientierung.
Etliche Zahntechniker vermitteln
diese nicht, weil sie flrchten, ge-
gentiber dem Zahnarzt als zu
dominant zu erscheinen. Hier ist
oft eine beachtliche Differenz
zwischen Selbst- und Fremd-
bild. Dabei haben Zahnérzte und
Patienten meist nichts dage-
gen, klare An- und Aussagen
beziehungsweise Empfehlungen
zu erhalten.

+ Inden letzten Jahren sind Pa-
tienten deutlich verhandlungs-
freudiger geworden, vor allem
durch die starke Online-Trans-
parenz kdnnen Preise eingese-
hen und miteinander verglichen
werden. Fihlen sich Zahntech-
niker hierdurch verschreckt, wer-
den sie preislich ausgenutzt —
oder der Patient geht einfach
woanders hin.

Erfolgreiche Verkaufs-
arbeit ist Personlichkeits-
entwicklung pur

Mit zunehmender Erfahrung, Ubung
und Flexibilitat wird es immer
leichter, auch mit Situationen
klarzukommen, die Zahntechniker
lange gemieden haben. Damit La-
bore nicht unnétig Potenziale und
Umsatze verschenken, sollte spa-

testens jetzt bewusster in die
Kommunikationsfertigkeiten in-
vestiert werden — auch fir die ei-
gene Freude an der Arbeit. Es ist
wichtig, dass sich Zahntechniker
in der Kommunikation mit beste-
henden und potenziellen Kunden
wohlftihlen und entsprechend vor-
bereitet sind, damit sie jederzeit

7,
0.
Myelie Einse®

microtec

\ertiefung bo/]r@O

souveran angemessene Antwor-
ten geben kdnnen. So lassen sich
anstrengende und kritische Ge-
spréache meistern, ohne zu viele
Emotionen mit in den Feierabend
zu nehmen. Denn genau diese
Regeneration ist entscheidend,
damit der Verkauf im Zahnlabor
langfristig Spall macht!

kontakt

Oliver Schumacher
KatharinenstraBe 3

49809 Lingen (Ems)
Tel.:+49 591 6404416
info@oliver-schumacher.de
www.oliver-schumacher.de
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Kolumne
Digitaler Vertrieb fur Dentallabore

Thorsten Huhn
handlungsschérfer

Nahtlose (Einkaufs-)
erlebnisse schaffen

Es kommt immer noch vor, dass Marketingflyer mit der
Post versendet und als Kontaktmdglichkeit z. B. eine Tele-
fonnummer oder eine E-Mail-Adresse hinterlegt wird. Ist
die Botschaft ansprechend genug, greift der Angeschrie-
bene zum Telefon und ruft den Versender an. Bestenfalls,
um die im Flyer beworbene Leistung gleich einzukaufen.
Realitat? Eher nicht. Wenn der Angeschriebene die ange-
priesene Leistung tiberhaupt wahrnimmt und interessiert
ist,dann wird er den Versender ,googeln® und sich {iber die
Leistung, vielleicht sogar bei der Konkurrenz, informieren.
Schlimmstenfalls findet er ein besseres Angebot und der
Flyer wandert in den Papierkorb. Einkaufserlebnis erledigt.
Kein Geschaft fiir den Versender.

Von analogen zu digitalen
Touchpoints

Grundsatzlich ist die Versendung
von Postkarten, Flyern, Briefen oder
ahnlichen Printmedien flr ein Den-
tallabor eine gute Mdoglichkeit, um
Uberhaupt mit einem potenziellen
Kunden in Kontakt zu treten. Klar,
die Botschaft muss stimmen, der
Text Begierde wecken und die Bil-
der aussagekréftig sein. Die Spreu
vom Weizen trennt sich dann, wenn
die Aussendung eine klare Hand-
lungsempfehlung beinhaltet. Das
ist auch eine Telefonnummer, aber
eben zu frih im Verkaufsprozess.
Besser ist die Nennung einer Web-
site mit mehr Nutzerinformatio-
nen, um dem Leser der analogen
Unterlage gleich ein zielgerichtetes
digitales Angebot zu machen und
eine Googleabfrage zu umschif-
fen. Verpackt in einen QR-Code ist
der Weg zur Labor-Landingpage
leicht zu gehen. Die erste Hirde
ist somit genommen.

Landingpage

Eine Landingpage ist eine Web-
site, die sich auf das Wesentliche
konzentriert. Im Gegensatz zu
einer ,normalen” Website gibt es
z.B. keine ablenkende Navigation,
sodass sich der Leser gleich auf
den Inhalt konzentrieren kann. Der
Inhalt selbst erganzt die Printkam-
pagne und stellt den Nutzen fur
den Leser in den Vordergrund.
Jedes Inhaltselement wird mit
einem ,Call-to-Action"-Button ab-
geschlossen, der z.B. zum Senden
einer (vorgefertigten) Nachricht
oder auch schon zum Anruf auffor-
dert. Die Hirde des Anrufs st in die-
sem Fall nur einen Mausklick ent-
fernt, also leicht zu berwinden.
Sollte der Touchpoint Telefon
immer noch verfriiht sein, sind
wertige, zum Thema passende
Informationen zum Download als

Zwischenschritt ein wirksames
Bindemittel. Beispielsweise wére
hier ein Leitfaden zu finden, der
dem Praxisteam im Zusammen-
spiel mit dem Dentallabor hilft,
passgenaue Leistungen zu produ-
zieren. Eine entsprechend ausge-
stattete Landingpage leistet als
verlangerter digitaler Arm einen
wichtigen Beitrag zum nahtlosen
Einkaufserlebnis.

Von digitalen zu Human
Touchpoints

Am Ende des Erzeugens von Auf-
merksamkeit und des Weckens
von Interesse Uber Postkarte und
Landingpage steht der Mensch.
Sollte der Kaufwunsch nun gestillt
werden dirfen, steht der fachkun-
dige Zahntechniker am Ende des
Verkaufsprozesses und macht
das Einkauferlebnis ,rund".

Wenn das Telefon also klingelt
oder eine Nachricht mit dem
Wunsch nach einem Telefonat im
Posteingang liegt, dann ist mehr
als die Halfte der vertrieblichen
Arbeit gemacht. Jetzt liegt es am
Geschick des Verkaufers, den
,Sack zuzumachen”.

kontakt

Thorsten Huhn -
handlungsscharfer
Liegnitzer Strale 27
57290 Neunkirchen
Tel.:+492735 6198482
mail@thorstenhuhn.de
www.thorstenhuhn.de
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,Connecting the best”

Dental Direkt tibernimmt DOCERAM Medical Ceramics.

Als einer der fiihrenden europa-
ischen Hersteller von dentalem Zir-
konoxid und Komplettanbieter fir
den digitalen Workflow untermau-
ert die Dental Direkt GmbH durch
die Ubernahme des erfahrenen
Spezialisten fir hochéasthetische
Zirkonoxid-Produkte DOCERAM
Medical Ceramics GmbH (kurz:
DMC) ihre Wachstumsambitionen.
Ziel ist, sich als weltweit fiihrendes
Dentalunternehmen mit einer sehr
hohen Wettbewerbsfahigkeit und
Innovationskraft zu etablieren. Be-
gleitet wurde die Ubernahme durch
die HANNOVER Finanz, die als Ei-

genkapitalpartner fir mittelstandi-
sche Unternehmen im deutsch-
sprachigen Raum als Anteilseigner
hinter beiden Unternehmen steht.
Alle Verantwortlichen sind sich
einig, dass durch die Ubernahme
Synergiepotenziale entfesselt wer-
den, die nicht nur dem angestreb-
ten Wachstumsziel dienen, son-
dern auch zu deutlichen Kunden-
vorteilen fiihren. Mit dem Zirkon-
oxid-Typen Multilayer Nacera®
Pearl Natural etwa schlielt die
DMC eine noch vorhandene Liicke
im Dental Direkt-Produktportfolio.
Marcel Briiggert (CEO Dental Direkt

Connecting

GmbH): ,Mit unseren Produkten,
Materialien, dentalen Technolo-
gien und Dienstleistungen haben
wir in den letzten Jahren konstant
fir ein dynamisches Wachstum
gesorgt. Mit der Ubernahme (...) for-
dern wir weiteres Wachstum und
verschaffen unseren Handlern,
Laboren und Praxislaboren einen
grolRen Mehrwert innerhalb der
Wertschopfungskette — und das
ganz zum Wohl des Patienten. Wir
freuen uns jedenfalls und sind be-
reit fir die Zukunft.”

Quelle: Dental Direkt GmbH

Nacerp

ADVANCED DENTAL

cube days 2022

the best

cube zirconia meets natural

Gemeinsam in die Zukunft

Erfolgreiches Debiit des BVD-Branchentreffs in Potsdam.

Am 9. und 10. Mai fand der 1. BVD-
Branchentreff in Potsdam statt. Das
Motto der Veranstaltung 2022 war
,Gemeinsam in die Zukunft". Zum
ersten Mal waren auch Vertreter von
Fachhandelsunternehmen dabei,
die nicht Mitglied im Bundesverband
Dentalhandel sind. Besonders zahl-
reich war zudem auch die Industrie
vertreten. Die Teilnehmer nahmen
das neue Veranstaltungsformat
sehr gut an und waren begeistert.
In seiner Keynote zum Thema ,Digi-
talisierung der Zahnmedizin aus
Sicht der Zahnarzteschaft” forderte
der Prasident der Bundeszahnérzte-
kammer (BZAK), Prof. Dr. Christoph
Benz, dazu auf, Beharrungskrafte
abzubauen. Die Notwendigkeiten
der Behandlung und die Bedirfnisse
der Patientenschaft dnderten sich.
Deshalb, so Benz,
miissen Zahnérzte-
schaft und Dental-
handel umdenken

Infos zum Verband

und auch Trends scouten. Man
durfe der Entwicklung nicht hinter-
herlaufen. Das gelte gerade auch fir
den Einsatz digitaler Gerate. In der
Podiumsdiskussion ,Digitale Zahn-
medizin im Zusammenspiel von
Behandler, Industrie und Fachhand-
ler" waren sich die Diskutanten
einig, dass es beim Ausbau der Digi-
talisierung nur gemeinsam voran-
gehe. Prof. Dr. Florian Beuer, Charité
Berlin, beschrieb den Handel als
Mittler, auch fur die neuen Techno-
logien. Stefan Heine, Vice President
Central Europa und Sprecher der
Geschaftsflihrung Henry Schein
Dental Deutschland sowie BVD-
Vizeprasident, bestatigte dies: ,Die
Kernaufgabe, die dem Handel zu-
fallt, ist es, die Digitalisierungs-
schritte bei den Kunden zu be-
schleunigen. BVD-Préasident Lutz
Miiller Gibernahm die Moderation
und gab spater seine Verabschie-
dung bekannt. Zur BegriiBung am

zweiten Tag erklarte Jochen Linne-
weh, geschaftsfihrender Gesell-
schafter von dental bauer, dass er
sehr froh sei, wieder zurtick im BVD
zu sein. Dadie Teilnehmer durchweg
sehr positives Feedback gaben, wird
der 2. Branchentreff Ende April 2023
in Stuttgart stattfinden.

Quelle:BVD

Wir sind hier
noch lange
nicht fertig!

Online geht's weiter im Text.

Of-140]
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Univ.-Prof. Dr. Florian Beuer MME, Prof. Dr. Christoph Benz, Martin Diirrstein, Stefan
Heine, Jochen Linneweh, Volker Vellguth, Lutz Mdiller (v.1.n.r.).
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~ ,Bei verschachtelten Zahnen geht
mir das Herz auf”

Ein Interview mit ZT Anthimos Maki Tolomenis.

Leidenschaft fiir Asthetik und Zahntechnik widersprechen sich! So dachtezumindest der heutige
ZT Anthimos MakiTolomenis, wurde aber schnell eines Besseren belehrt. Auf den Wunsch seiner
Mutter — ein anstandiges Handwerk zu erlernen und nicht auf der StralRe zu landen |- entsprang
seine grofe Leidenschaft: die Zahntechnik. Im Interview beschreibt Maki Tolomenis diese Leiden-
schaftundstelltsichdereinenoderanderenFrage,dieliberdietechnischen Aspektehinausgeht.

Abb.1: ZTM Anton Sawizki (links) und
ZT Anthimos Maki Tolomenis fiihren
gemeinsam das Dentallabor Hands in
Essen-Borbeck. Die beiden Zahntech-
niker haben hohe Anspriiche, sowohl an
sich selbst als auch an ihre Mitarbei-
ter. Abb. 2: ,Wir sind nicht nur ein Team,
sondern eine Familie. Diese Atmosphare
brauche ich einfach zum Arbeiten." —
so beschreibt Tolomenis die Arbeits-
weise in seinem Labor. Schéne Zahne
sind seine Berufskrankheit. Tolomenis'
groRe Leidenschaft ist die Verbindung
von Funktion und Asthetik.

Maki, ich habe dich zum ersten
Mal auf der Zahntechnik plus als
Referenten erlebt, und ich muss
sagen: Jeden Skeptiker der Zahn-
technik hattest du nach deinem
Vortrag von deinem Fach iiber-
zeugt. Woher kommt diese Leiden-
schaft fiir die Zahntechnik?

Vielen Dank — so was hort man doch
gerne! Es hat eigentlich nicht mit
wirklich viel Leidenschaft begon-
nen: Meine Mutter war der aus-
schlaggebende Punkt. Als meine
Eltern damals als Gastarbeiter nach
Deutschland kamen, war es ihre
Angst, dass ich nach der Schule
nicht von der Stralle komme, groR.
Denn je langer man da ist, desto
mehr Dummbheiten stellt man an.
Meine Mutter kam dann auf die Idee:
Du machst was mit Zahntechnik.
Eine grofRe Wahl hatte ich also nicht
wirklich. Ich wollte eigentlich eher
in die kiinstlerische Richtung, aber
sie wollte, dass ich etwas Solides
lerne, und was die griechische
Mama sagt, wird gemacht. In der
Zahntechnik ist es aber so, wenn du
keinen hast, der dir wirklich etwas
beibringt, dann entwickelst du auch
keine Leidenschaft. Ich hatte aber
das Glick: Und zwar habe ich bei
Thomas Sing einen Kurs besucht —
ein grandioser Zahntechniker und
heute auch einer meiner engsten
Kumpels. Netterweise hatte mir den
Kurs mein damaliger Chef finan-
ziert, weil ich selbst nicht die Kohle
daflr hatte. In diesem Kurs habe ich

gesehen, was in der Zahntechnik
wirklich moglich ist. Eindeutig der
Startschuss flr meine Leiden-
schaft! Ich dachte: Ich will genau
das machen, was der auch macht.
Ich will auch so gut sein wie die an-
deren. Ich kann jedem nur empfeh-
len, macht Kurse, bildet euch weiter
und guckteuchan, wasmoglichist.
Es kann immer der eine Kurs dabei
sein, der die ganze Sichtweise ver-
andert — das war bei mir eindeutig
der Kurs von Thomas Sing.

Wie sieht die erste Stunde im All-
tag von Maki Tolomenis aus?

Ich bin eine superfaule Socke.
Wenn der Wecker klingelt, mache
ich den bestimmt noch mindes-
tens sechsmal aus, bevor ich auf-
stehe. Wenn ich dann endlich mal
aufstehe, dann ziehe ich Jogging-
hosen an. Ich gehe nie im feinen
Zwirn aus dem Haus, und damit
gehe ich auch erst recht nicht ar-
beiten. Im Auto starte ich dann erst
mal mit Kaffee und einer Zigarette.
Seitdem ich bei uns im Labor ein-
gestiegen bin, habe ich ein Ritual
etabliert: Mein Partner und ich, wir
treffen uns vor jedem Arbeitshe-
ginn und starten den Tag — egal, wie
stressig es auch werden sollte —
mit einer Umarmung. Das brauche
ich einfach. Wir trinken dann zu-
sammen einen Kaffee und bespre-
chen den Tag. So sieht eigentlich
immer mein normaler Start in den
Alltag aus.

Du hast zusammen mit deinem
Partner Anton Sawizki ein eigenes
Dentallabor. Wie schafftihres, euch
in Zeiten von Fachkraftemangel
jeden Tag zu motivieren?

Anton ist ein Uberaus talentierter und
praziser Techniker. Wir haben hohe
Anforderungen, und es ist dann teil-
weise schwierig, gute Krafte zu be-
kommen. In der Regel suchen wir
aber nie wirklich nach fertig ausge-
bildetem Personal, sondern bilden
lieber selbst aus. Wir sind ein kleiner
Betrieb — viel mehr eine kleine Fami-
lie =, Michelle macht bei uns das Biiro
und Lea hat ihre Ausbildung bei uns
absolviert und unterstlitzt uns als
Zahntechnikerin. Aktuell suchen wir
schon seit zwei Jahren einen neuen
Auszubildenden. Das muss aber ein-
fach passen, und zwar menschlich
sowie technisch. Unsere Anspriiche
sind hoch, und leider ist es aktuell
unheimlich schwer, jemanden zu fin-
den, der wirkliches Talent mitbringt.
Wir hatten schon einige potenzielle
Kandidaten, die aber mit ihrer Probe-
arbeit nicht fertig geworden sind. Wir
haben ihnen dann einen weiteren
Tag zum Fertigstellen geschenkt,
aber die geben dann einfach auf.
Aktuell hat keiner den Biss, den wir
suchen. Ich habe damals 14 Stunden
an dem Block gesessen, um zu be-
weisen, dass ich der Richtige fiir die
Ausbildung bin — so was suchen wir
auch. Bei uns ist noch etwas anders
als in anderen Betrieben: Unsere
Mitarbeiter entscheiden mit, wer ein-
gestellt wird. Nur wenn alle einver-
standen sind, stellen wir ein, denn
es muss flr uns als Team — als
Familie — passen. Wir halten unse-
ren Betrieb absichtlich klein und kén-
nen dann die fehlende Arbeitskraft
recht gut Uberbriicken. Ein weiterer
Vorteil: Unsere Kunden sind enge

Freunde. Die haben Verstandnis, wenn
es wirklich malknapp werden sollte.

Wie wichtig ist dir die Kommuni-
kation mit dem Patienten?

Fir mich ist das das Allerwichtigste.
Der Patient steht bei uns im Mittel-
punkt, der Zahnarzt kommt erst spa-
ter. Wir haben da auch unser eigenes
Konzept: Der Patient wird von sei-
nem Zahnarzt — nach Feststellung
des Behandlungsbedarfs — erst mal
zu uns geschickt, bevor diese Be-
handlung richtig startet. So kann ver-
mieden werden, dass der Zahnarzt
etwas umsetzen will, was aus zahn-
technischer Perspektive gar nicht
umsetzbar ist. In der ersten Viertel-
stunde unterhalten wir uns mit den
Patienten immer erst Uber personli-
che Dinge, um herauszufinden, was
flirein Mensch da vor uns sitzt: Was
sind seine Wiinsche, wie kdnnen wir
Funktion und Asthetik fiir ihn mit-
einander verbinden. Beim zweiten
Termin versuchen wir diese Win-
sche mithilfe eines Mock-ups oder
Ahnlichem umzusetzen, und erst,
wenn der Patient mit dem Ergebnis
einverstandenundgliicklichist,geht
eszurtickzum Zahnarzt. Der Patient
steht flr mich an allererster Stelle,
der Wunsch des Zahnarztes ist
dabei erst mal vollig unwichtig. Am
Anfang war es sehr schwer, Zahn-
arzte von dieser Arbeitsweise zu
tberzeugen, aber unsere Zahnarzte
sind fein damit und kennen es
auch nur so. Denn am Ende ist es
fiir sie stressfreier, sie miissen nur
noch schleifen.

Was war der schlimmste Job, den
du jemals machen musstest, be-
vor du zur Zahntechnik kamst?

Das Geld war bei uns anfangs immer
sehr knapp. Ich wollte meinen Eltern



Nr. 6 | Juni 2022

INTERVIEW

www.zt-aktuell.de | 11

nicht auf der Tasche liegen und habe
deshalb mit 14 Jahren angefangen,
in Supermérkten als Aushilfe zu
arbeiten. Ich wiirde jetzt aber nicht
sagen, dass das ein wirklich schlim-
mer Job war. Vielmehr hat es mir ein
gutes Gefiihl gegeben. Spater lief das
Restaurant meiner Eltern sehr gut
und ich half dort regelmaRig aus —
das war fUr mich viel schlimmer.
Nicht, weil ich es zu anstrengend fand,
sondern weil ich gesehen habe, wie
sich meine Eltern kaputtgearbeitet
haben. Das konnte und wollte ich
mir nichtanschauen.

Wie haltst du eine gute Work-Life-
Balance aufrecht?

Zunachst muss ich sagen, dass ich
als Selbststandiger viel weniger ar-
beite, als ich es im Angestelltenver-
héaltnis getan habe. Man kann in der
Zahntechnik nicht wirklich viel pla-
nen, es gibt mal einen Monat, in dem
man richtig Gas geben muss, und
im nachsten ist dann wieder weniger
los. Mittlerweile haben sich auch
meine Prioritaten verandert. Ich bin
jetzt 42 und achte mehr auf mich,
meinen Korper und meinen Geist. An-
fangs habe ich mehr Sport gemacht,
aber daftrrbinich einfach zu faul. Des-
halb habe ich das wieder eingestellt.
Ich habe mir ein Motorrad zugelegt,
verbringe viel Zeit mit meiner Familie

und mit meinen Freunden. Und zwar
mit Freunden, die zwar Zahntechni-
ker und Zahnarzte sind, aber privat
auch gut ohne Zahne auskommen.
Ich bekame die Krise, wenn ich auch
noch in meinem Privatleben den gan-
zen Tag Uber Zdhne reden musste.

Wenn du nicht {iber Zahne reden
willst, achtest du dann aber trotz-
dem auf die Zahne anderer?

Total. Das ist eine echte Berufskrank-
heit. Mir gefallen alle Zahne! Wenn
jemand ganz verschachtelte Zahne
hat, geht mir richtig das Herz auf —
supergerade und weille Zahne mag
ich nicht. Das ist einfach langweilig.
Grundsétzlich schau ich den Leuten
nie in die Augen, sondern immer auf
die Zdhne. Meine Mama hat immer
gesagt: Zahne sind der Spiegel eines
Menschen. Das ist wirklich so, und
dabei ist es mir egal, ob die gerade,
schief oder sonst wie sind. Es faszi-
niert mich einfach.

Perfektionismus wird in eurem
Labor groBgeschrieben. Wer darf
dir sagen, wenn du bei deinen Ar-
beiten etwas falsch gemacht hast?
Jeder! Grundsétzlich versuche ich,
mich nicht zu messen, denn es wird
immer bessere und schlechtere
Arbeiten geben. Inall den Kursen, an
denen ich Uber die Jahre teilgenom-

men oder die ich auch selbst gege-
ben habe, gibt es immer jemanden,
der etwas besser oder anders macht
und von dem man wirklich etwas
lernen kann. Deswegen glaube ich,
sollte man auch denen zuhoren, die
vielleicht technisch nicht so versiert
sind. Es geht um den Blickwinkel.

Wenn du einen Wunsch fiir den
Zahntechnik-Markt frei hattest,
was wiirdest du dir wiinschen?

Ich habe einen Rette-die-Welt-
Wunsch, aber der ist wirklich ziemli-
ches Wunschdenken. Ich wiirde mir
wiinschen, dass jeder das Recht auf
geile Zahne hat. Nicht nur die Ober-
schicht sollte sich diese leisten kén-
nen, denn leider bietet der Markt das
Beste gerade nur zu horrenden Prei-
sen an. Ich wiirde meinen Kunden
gerne glinstige Angebote machen,
aber als Labor Uberleben wir leider
nicht, wenn wir die Zahne an die
Patienten verschenken.

Fir die Zahntechnik an sich win-
sche ich mir weitere digitale Ent-
wicklungen, aber nur solche, bei
denen der Techniker und dessen
manuelle Skills nach wie vor ge-
braucht werden. Es ist ein Handwerk
und sollte daher nicht nur von Ma-
schinen beherrscht werden, da gehen
das ganze Flair und die Schénheit
der Schichtung verloren. Ich wiirde

mir wiinschen, dass sich der Trend
wieder in Richtung Schichtung ent-
wickelt, aber auch das ist Wunsch-
denken. Aber ich hoffe, dass es noch
lange so bleibt, wie es jetzt ist, zu-
mindest solange ich noch Zahn-
technik mache.

Vielen Dank, Maki! Es hat sehr viel
Spal gemacht!

Infos zum Autor
Anthimos Maki Tolomenis
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kontakt

Hands GmbH
SchloRstralle 176
45355 Essen-Borbeck
Tel.:+49201 676459
info@hands-dental.de

ANZEIGE

Wenn es um Rundum-Service fur erfolgreiche
Labore geht, setze ich auf Teamplay. Den besten

Partner dafur habe ich direkt in meiner
Unternehmensgruppe: van der Ven-Dental.
Das Dentaldepot ist Experte fur GroBgerdate,

Service, Beratung, Design, Einrichtung und
Planung. So geht Zuspiel auf Erfolgskurs.

Einfach unschlagbar

minilu.de

... macht mini Preise

VAN DER VEN
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ZTM Thomas Pohland
arbeitet mit Leidenschaft
seit tiber 40 Jahren als
Zahntechniker.

ANZEIGE

Wie kommt eigentlich ein zahnmedizinisches

Produkt auf den Markt?

Ein Beitrag von ZTM Thomas Pohland.

Die Nutzung von Medizinprodukten st fiir viele Arzte im beruflichen Alltag unerlasslich, denn diese sind maRgebend fiir die Gene-
sung sowie das Leben ihrer Patienten. Doch wie kommt eigentlich ein Medizinprodukt im Bereich der Zahnmedizin von der Ideein
die Arztpraxis? Im folgenden Beitrag hat sich ZTM Thomas Pohland der Beantwortung dieser Frage angenommen und nimmt Sie
mit auf den Weg zur Beantwortung.

Medizinprodukte:
Wirksamkeit, Leistungs-
fahigkeit und Sicherheit

Was genau ist eigentlich unter zahn-
medizinischen Produkten zu ver-
stehen? Darunter fallen alle Medi-
zinprodukte, die fiir die Verbesse-
rung der Arbeit von Arzten oder
dem Leben von Patienten einge-
setzt werden. Allein im Bereich der

Patientenversorgung sind unter
anderem die folgenden zahnmedi-
zinischen Produkte zugehdrig: ab-
nehmbarer Zahnersatz, festsitzen-
der Zahnersatz (Briicken- und Kro-
nengeriiste), Testzdhne, komplexe
Vollrekonstruktion oder Einzelzahn-
versorgung (Implantologie), Implan-
tatprothetik, asthetisch indizierte
Versorgungen, MaRnahmen zur
Therapie von Funktionsstérungen
wie der Snap-on-Schiene oder Bio-
Zahnersatz.

Weitere Produkte konnen Teilpro-
thesen, Aufbissschienen, die Mo-
dellerstellung des Gebisses, Ver-
blendung mit Kompositen oder
Keramik sowie Totalprothesen sein.
Eines haben alle zahnmedizini-
schen Produkte gemeinsam, sie
missen ab der Marktfreigabe hin-
sichtlich Leistungsfahigkeit, Sicher-
heit und Wirksamkeit zu 100 Pro-
zent Uberzeugen. Dabei ist immer
auch relevant, ob die Marktzulas-
sung flr Deutschland, Europa oder
zum Beispiel weltweit gilt. Im Gegen-
satz zu Medikamenten handelt es
sich bei Medizinprodukten haupt-

Dentale
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Sie kdnnen schreiben?
Kontaktieren Sie uns.

% dentalautoren.de

sachlich um Gegenstande, die phy-
sikalisch wirken.

Phase 1: Formulierung
einer Idee

Der zahnmedizintechnische Fort-
schritt ist seit Jahrzehnten nicht
aufzuhalten. Zusammen mit Arz-
ten, Patienten, Wissenschaftlern
und Pflegern entwickeln zahnme-
dizintechnische Unternehmen Ver-
fahren inklusive der passenden Pro-
dukte. Dabei flieBen unter anderem
die neu verfligbaren technischen
Standards ebenso ein wie Erkennt-
nisse aus Praxiserfahrungen sowie
der nationalen und internationalen
Wissenschaft. Sobald eine Idee zu
einem Konzeptpapier wird, beginnt
es die fiir die Markteinfiihrung erfor-
derlichen Phasen zu durchlaufen.
Wichtig zu klaren ist dabei, ob, wie
und wem das Produkt zur Gene-
sung verhelfen oder Schmerzen
lindern kann. Besonders hervor-
zuheben sind dabei Durchbruchs-
innovationen durch die Ideen von
medizinischem Personal oder
Arzten.

Phase 2: Entwicklung
eines Prototyps

Nach der Ideenfindung kommt der
Aufbau eines Netzwerks. Dieses
kann sich aus Ingenieuren, Unter-
nehmen aus dem zahnmedizin-
technischen Bereich, dem Universi-
tétsbetrieb, Arztekollegen bis hin zu
Patienten zusammensetzen. Dabei
liegt das Hauptaugenmerk einer kon-
struktiven Entwicklung eines Proto-
typs auf geltenden Standards und
Vorgaben. Sobald der Prototyp fer-
tiggestelltist, wird die Idee realisiert.
Als nachstes wird intern getestet, ob
eine Produktion technisch machbar
ist und die Produkteigenschaften
das gewiinschte Ziel erreichen.

Phase 3: Beantragung
der Marktzulassung

Um eine Marktzulassung zu erhal-
ten, ist vorerst festzulegen, auf wel-
chem Markt das neue zahnmedizi-
nische Produkt zugelassen werden
soll. Wenn es zum Beispiel nur in
Deutschland zugelassen werden
soll, sind die geltenden Gesetze
und Verordnungen einzuhalten.
Folgende Richtlinien sind dabei zu
beachten:
+ Medizinproduktegesetz (MPG), seit
1.1.1995in Kraft
+ Verordnungen Uber Medizinpro-
dukte (93/42/EWG)

+ Verordnungen Uber In-vitro-
Diagnostika (98/79/EG)
+ Verordnungen Uber aktive Im-
plantate (90/385/EWG)
Dadie Verordnungen den EU-Richt-
linien entsprechen, kann das zahn-
medizinische Produkt mit der Markt-
zulassung in EU-Landern vermark-
tet werden. Vorab kommen die
Risikoanalyse wie auch -bewertung.
Damit sollen die Faktoren der Si-
cherheit, der Wirksamkeit und der
Leistungsfahigkeit ausreichend ge-
testet und nachgewiesen werden.

Phase 4: Markteinfiihrung
und Vermarktung

Wurde das Produkt fiir den ge-
wiinschten Markt zugelassen, kommt
es auf die professionelle und bran-
chenspezifische Einfiihrung an. Das
bedeutet, dass Arzte und medizi-
nisches Personal mit dem neuen
Produkt vertraut zu machen sind.
Mussen fur die Produktverwen-
dung zum Beispiel spezielle Fertig-
keiten oder spezifisches Wissen
vorliegen, wird dieses beispiels-
weise in Schulungen oder Work-
shops fundiert weitergegeben. Gute
Produzenten und Unternehmen
sind auch nach der Produkterstel-
lung mit einem kompetenten Kun-
denservice fiir Arzte und Patienten
verfligbar.

Fazit: Jede Produkt-
entwicklung ist einzigartig

Es missen und kénnen nicht immer
Durchbruchsinnovationen sein, die
die Grundlage fiir die Idee Uber
einen Prototypen hin zum neuen
zahnmedizinischen Produkt sind.
Am wichtigsten ist, dass das neue
Produkt in Kooperation mit starken
Partnern aus der Branche, dem Uni-
versitdtsumfeld und engagierten
Patienten erfolgt. Sollten Sie eine
Idee haben, wie man Patienten zu-
kiinftig noch besser helfen kann
oder Arzte aus der Zahnmedizin
unterstitzt werden kdnnen, dann
scheuen Sie sich nicht vor Phase 1.
Alle weiteren kommen ganz von
selbst!

kontakt

Duo Dental Zahntechnik GmbH
ZTM Thomas Pohland
Falgardring 7

08223 Falkenstein

Tel.:+49 3745744300
www.duozahntechnik.de
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In drei Schritten zur individuellen
CAD-Softwarelosung

Ein Interview mit Inka Miiller.

Welche offene Softwareldsung passt zu mir? Auf diese haufig gestellte Frage antwortet exocad jetzt mit dem neuen CAD Confi-
gurator. Dieses neue Online-Tool unterstiitzt Zahnarzte und Zahntechniker dabei, das passende exocad Softwarepaket fiir die
individuellen Bediirfnisse ihrer Praxis oder ihres Labors zusammenzustellen. Wie einfach CAD Configurator funktioniert, erlautert

Inka Miiller, Produktmanagement bei exocad.

Welche Idee steckt hinter exocads  chen, den Reseller ihrer Wahl zu ~ Wo findet man den CAD Configu- kO Nnta kt

Inka Miiller, CAD Configurator? kontaktieren. rator?

Product Manager Wir haben den CAD Configurator Wer unseren CAD Configurator

bei exocad. entwickelt, um Zahndrzten und  Ist das Online-Tool weltweit ver-  ausprobieren méchte, kann auf  exocad GmbH
Zahntechnikern dabei zu helfen,  fligbar? der exocad Website unter www.  Julius-Reiber-Stralle 37
eine individuelle Softwarelésung  Ja, CAD Configurator erstellt den  exocad.com/de/exocad-fuer-sie/ 64293 Darmstadt

aus unserem umfangreichen Pro-
duktangebot zusammenzustellen.
exocads Designsoftwares Dental-
CAD und ChairsideCAD enthalten
die notwendigen Werkzeuge, mit
denen sie Losungen fiir eine Vielzahl
unterschiedlichster Indikationen
realisieren kénnen. Um die Software-
I6sungen an die spezifischen Be-
durfnisse der jeweiligen Praxis
oder des Labors anzupassen, bietet
exocad zudem zahlreiche ergéan-
zende Module an, die die Basis-
versionen von DentalCAD und

Vorschlag fiir das Softwarepaket
landerspezifisch und ist fur alle
weltweit zuganglich.

cadconfigurator sofort mit der
Zusammenstellung seiner indivi-
duellen Softwareldsung starten.

Tel.:+496151 6294890
info@exocad.com
www.exocad.com

0 Indication1

o Indication 2

Indicati
ChairsideCAD erganzen. Mit dem i

»Mitdem CAD Configurator konnen Zahnarzte und Za
Anforderungen spezifizieren und erhalten dann eine i
mit den Softwareprodukten, die diese Anforderungen

@
Contact details
CAD Configurator kdnnen Zahn-

arzte und Zahntechniker nun ihre
Anforderungen spezifizieren und
erhalten dann eine individuelle
Empfehlung mit den Softwarepro-
dukten, die diese Anforderungen
am besten erfiillen. Auch unsere
globalen Vertriebspartner nutzen
den CAD Configurator bei der Bera-
tungihrer Kunden.

?

Wie erhalten interessierte Nutzer
ihre individuelle Software-Empfeh-
lung?

Die Nutzer werden dbersichtlich
und selbsterklarend durch drei
Auswahlschritte gefiihrt: Im ersten
Schritt wird die Landerauswahl ge-
troffen, danach der Einsatzbereich
— also Chairside, Praxislabor oder
Labor — und im dritten Schritt gibt
der zuklnftige Nutzer die Indika-
tionen an, fiir die er die Software
nutzen will. Individuelle Software-
Empfehlungen mit den mdoglichen
Lizenzmodellen werden dann direkt
per E-Mail an den interessierten
Nutzer geschickt.

Zahnarzte und Zahntechniker konnen mit dem
CAD Configurator ihre Anforderungen spezi-
fizieren und erhalten dann eine individuelle
Empfehlung mit den Softwareprodukten, die
diese Anforderungen am besten erfiillen. Mit
dem Softwarevorschlag gibt es auch eine Liste
mit den Kontaktdaten der Reseller, dieindem
Land des Interessenten prasent sind.

Wie einfach ist es, die Software
nach der Empfehlung zu erwerben?
Sehr einfach. Mit dem Software-
Infos zum Unternehmen . . . .
vorschlag gibt es auch eine Liste mit

EI-_ E den Kontaktdaten der Reseller, die
[ in dem Land des Interessenten pra-
sent sind. Schliellich wollen wir es

E unseren potenziellen Neuanwen-
dern so einfach wie mdglich ma-

Portrdt und Grafiken: © exocad, Hintergrund: © ViDi Studio — stock.adobe.com
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Vom Zahntechniker
zum Notfallmanager

Ein Beitrag von Mark Peters.

Digitale Entwicklungen haben —vor allem fiir die Zahntechnik —
zu entscheidenden Veranderungen in den Prozessen gefiihrt.
Digitale Fertigungsverfahren sind gegeniiber der manuellen
Erstellung nicht nur mit Vorteilen, sondern auch mit Risiken
verbunden. Ist es daher ratsam, fiir Notfélle — technische Pro-
bleme, Versorgungsprobleme oder Ahnliches — eine Art Notfall-

manager zu benennen?

n Deutschland gibt es ca. 7.600
zahntechnische Labore mit iber
65.000 Angestellten. Egal, ob
Zahnersatz wie z.B. Kronen, Bri-
cken, Prothesen, Schienen, Einlage-
flllungen oder Veneers zur Repa-
ratur eines Zahns oder mehrerer
Zahne, der Zahntechniker stellt
diese passgenau, nach den Vorga-
ben des Zahnarztes, im Labor her.
Wichtig ist es, dass neben den Kennt-
nissen Uber die Funktion der Zghne
und dem zahntechnischen Wissen
viel handwerkliche Erfahrung in
der Zahntechnik dazugehort, um
die digitalen Hightech-Technologien
richtig einzusetzen. Denn digitale
CAD/CAM-Technologie ersetzt nicht
die klassische Zahntechnik, son-
dern erganzt und unterstitzt sie. In
Deutschland ist die Zahntechnik
daher als gefahrengeneigtes Ge-
sundheitshandwerk eingestuft.
Zudem gelten fir Zahnersatz die
hohen Qualitatsanforderungen des
Medizinproduktegesetzes. Zahn-
technische Meisterlabore mis-
sen ihre Arbeitsergebnisse im Sinne
eines in Deutschland strengen
Patientenschutzes kontinuierlich
Uberwachen und kontrollieren. So
diirfen Zahntechniker in Deutsch-
land nur CE-geprifte Materialien
verwenden.
Immer mehr dentale Medizinpro-
dukte werden am Computer konst-
ruiert und per 3D-Druck hergestellt.
Manche Zahnersatzmaterialien
lassen sich nur mit CAD/CAM-Tech-
nologie verarbeiten. Der 3D-Druck
wird schon bald nicht mehr ,nur" zur
Produktion von Hilfsstrukturen ein-
gesetzt werden. Digitale Losungen
fiir die Produktdokumentation mit
der Moglichkeit der Erstellung von
Konformitatserklarungen verein-
fachen den Freigabe- und Aktualisie-
rungsprozess erheblich. Aber wie
lassen sich die komplexen Anforde-
rungen der MDR, die fir die Zahn-
technik gelten, auch mit einer Not-
strom-L&sung umsetzen? Eine ma-
nuelle Umsetzung ist zwar mit er-
heblichem Aufwand und hohem
zeitlichen und personellen Einsatz
verbunden — aber die Vorbereitung
fir den Notfall kann die Zukunft
sichern.
+ Die Produktdokumentation als
Ausdruck bereithalten
+ Formblatter fur die manuelle
Dokumentation anfertigen
+ Datensicherung und Lesbarkeit
nach Reboot sichern

In vielen zahntechnischen Laboren
gibt es eine zentrale EDV-gestitzte
Erfassung aller Produktinformatio-
nen fiir eine ltickenlose Ruickverfolg-
barkeit. So kénnen die Vorgaben der
EU-Medizinprodukteverordnung zur
Dokumentation und Chargenriick-
verfolgung von Medizinprodukten
im Labor digital, zeitsparend und
rechtssicher umgesetzt werden. Die
Software speichert die Daten am
besten auf dem Praxisserver oder
in der sicheren Cloud, um die Char-
genrickverfolgbarkeit fur den Pa-
tienten zu sichern. Die europdische
Richtlinie MDR stellt Anforderun-
gen an das Risikomanagement, die
Chargenrickverfolgung und die
Dokumentation im Dentallabor.
Dies ist sicherzustellen, ob mit
oder ohne Strom. Denn gerade fir
das gewerbliche Labor, aber auch
fur den einzelnen Zahnarzt sind mit
der MDR deutlich hohere Anforde-
rungen an ein spezifisches Quali-
tats- und Risikomanagement und
die interne Dokumentation als bis-
herverbunden.

Wir sind hier
noch lange
nicht fertig!

Online geht's weiter im Text.

.I_E_I [=]
A
kontakt

Praxismanagement
Bublitz-Peters GmbH & Co. KG
Rohrbacher Strafte 28

69115 Heidelberg

Tel.: +49 6221 438500
info@bublitz-peters.de
www.bublitzpeters.de

Infos zum Autor

Dl
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IQ ONE SQIN

Malbares Farb- und Micro-
Layering-Keramiksystem

Mit freundlicher Genehmigung von ZTM Stefan M. Roozen (Osterreich)

Minimierter Aufwand und maximales
asthetisches Ergebnis.
Scannen und mehr erfahren!

GC Germany GmbH
info.germany@gc.dental

https://europe.gc.dental/de-DE
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Kurstermine

Ceramage und Ceramage UP

Referentin: ZTM Yekaterina
Nazarenus, SHOFU Dental
Tel:+49 2102 8664-0
customerservice@shofu.de

24.6.2022 N Ratingen

Alltagstaugliche
Frontzahnschichtung

Referent: Umit Pak, Creation
Willi Geller Deutschland GmbH
Tel.: +49 2338 801900
office@creation-willigeller.de

24./725.6.2022 N Weikersheim

zebris, der Mehrwert einer
Axiographie

Referent: Frank Bias

Amann Girrbach

Tel.: +49 7231 957-100
trainings@amanngirrbach.com

272022 N Pforzheim

Intraoral scanning with
TRIOS

Referentin: Dr. Ornella Delli Rocili
3Shape Germany GmbH
Tel.:+49 21133672010
training@3shape.com

4.7.2022 N Online,
Kurssprache Englisch

Fitfurdie Zukunft-
~,minimal” verblendetvs.
»voll” geschichtet
Referent: ZTM Andreas Kunz

GC Germany GmbH

Tel.: +49 6172 99596-11
support.germany@gc.dental

8/9.7.2022 N Ulm

CAD/CAM Milling Metal
Telescope

Zirkonzahn Worldwide
Tel.: +39 0474 066660
info@zirkonzahn.com

11./12.7.2022 N Neuler

Patientenorientierte
Frontzahnasthetik mit
Signum composite

Referent: ZTM Bjorn Maier
Kulzer GmbH

Tel.: +49 6181 9689 -2888
Veranstaltungsmanagement@
kulzer-dental.com

15.7.2022 N Hanau

zeiser®-Modellsystem

Referenten: ZTM Reinhold Hal,
Jens Glaeske, picodent GmbH
Tel.: +49 2267 6580-0
picodent@picodent.de

14.9.2022 N Garbsen

Innung setzt deutliches Signal
Deutschlandweit einziger Fortbildungskurs fur

kieferorthopadisch tatige Techniker

Vom 12.8.2022 bis 19.5.2023 bietet die Zahntechniker-Innung Diisseldorf kieferorthopadisch tatigen Zahntechnikern den Fortbil-
dungskurs ,Gepriifte/r kieferorthopadische/r Techniker/in im Zahntechniker-Handwerk” an. Er umfasst 200 Unterrichtsstunden
und endet mit einer Abschlusspriifung vor der Handwerkskammer Diisseldorf. In diesem umfangreichen Kurs lernen die Teilnehmer
das ganze Spektrum der kieferorthopadischen Méglichkeiten — systematisch aufgebaut in Theorie und Praxis — kennen. Von der
Herstellung der Diagnostikmodelle, der herausnehmbaren und festsitzenden Behandlungsapparaturen bis hin zur Retention
werdenalleThemenbereichederkieferorthopadischenZahntechnikabgedeckt. Die Referenten AlinaTegtmeier,Zahnarztin,und
Sven Milpauer,Zahntechnikermeister,sowie der Obermeister der Zahntechniker-Innung Diisseldorf, Dominik Kruchen, beantwor-
ten im nachfolgenden Kurz-Interview bereits einige Fragen.

Wie entstand die Idee zum Fort-
bildungskurs ,Gepriifte/r kiefer-
orthopadische/r Techniker/in
im Zahntechniker-Handwerk“?

Dominik Kruchen: Moderne Zahn-
technik umfasst mittlerweile ein un-
glaubliches Spektrum von vielseiti-
gen Aufgaben und Anforderungen:
Von einfachen Interimsprothesen
bis zu komplexen CAD/CAM-Arbei-
ten aus der Implantologie. Zahn-
techniker beweisen jeden Tag ihr
Fachwissen auf hochstem Niveau.
Dabei hat sich vieles in den letzten
Jahren verandert, nicht zuletzt

auch die Kieferorthopadie, die in der

Ausbildung vielleicht ein klein wenig

stiefmiitterlich behandelt wird. Wir

meinen zu Unrecht! Denn auch die
Herstellung von unterschiedlichs-
ten Apparaten zur Zahnbewegung

ANZEIGE

scheideanstalt.de

Ankauf von Dentalscheidgut
= stets aktuelle Ankaufkurse
= professionelle Edelmetall-Analyse

= schnelle Verglitung

== ESG Edelmetall-Service GmbH & Co. KG
. +49 7242 95351-58
www.Scheideanstalt.de

+ ESG Edelmetall-Service GmbH

¢ +41 5561542 36
ESG

www.Goldankauf.ch

bis hin zu modernen Alignern ist
spannendes zahntechnisches Hand-
werk. Mit dem Angebot einer um-
fassenden Aus- und Fortbildung
wollen wir ein deutliches Signal set-
zen, dass auch dieses interessante
Feld untrennbar mit dem Zahntech-
niker-Handwerk verbunden ist.

Wiirden Sie sagen, dass es einen
hohen Bedarf an sehr gut ausge-
bildeten Zahntechnikern gibt, die
den Schwerpunkt in der Kiefer-
orthopadie sehen?

Alina Tegtmeier: Ja, denn Qualitat
bestimmt das Ergebnis unserer Ar-
beit. Die Anspriiche und Anforde-
rungen an die kieferorthopadi-
schen Zahntechniker sind hoch.
Dieser Lehrgang fordert und inte-
griert die Lehre der aktuellen wis-
senschaftlich fundierten Kiefer-
orthopédie und sichert damit die
Qualitédtauf allen Ebenen.

Anwenrichtet sich dieses Angebot?
Sven Milpauer: Der Fortbildungs-
kurs richtet sich sowohl an junge
Zahntechniker, die viel Wert auf eine
zukunftsorientierte Weiterbildung
legen, als auch an erfahrene Prakti-
ker, die im Rahmen ihrer Tatigkeit
noch eine Erweiterung ihrer fachli-
chen Qualifikation in theoretischer
und praktischer Weise suchen.

WasistdasBesonderean
dieser Fortbildung?
Dominik Kruchen: Es ist
der Umfang von 200 Un-
terrichtsstunden in Theo-
rie und Praxis sowie die
hohe Qualitat, die diese
Fortbildung auszeichnet.
Unsere Referenten sind
Praktiker, die viel Erfah-
rung auf ihrem Gebiet
haben. Es ist eine Fortbil-
dung entstanden, die in die- -

ser Form erstmalig den Zahn-
technikern in Deutschland zur Ver-
fligung steht.

Sven Milpauer: In unseren Kursen
wird der theoretische und praktische
Unterricht genau aufeinander abge-
stimmt. Die praktischen Ubungen
werden den Teilnehmern die M6g-
lichkeit bieten, das erfahrene Wissen
vom Vortag direkt umzusetzen. Eine
kleine Gruppengrofe und eine indi-
viduelle Betreuung gewahrleisten
zudem, auf individuelle Fragen ein-
zugehen. Gerne konnen die Teilneh-
mer hier auch eigene Falle mitbrin-
gen, die wirdann beraten kénnen.

Welchen Abschluss kann man er-
werben und wie und wo ist er an-
erkannt?

Alina Tegtmeier: Die Fortbildung
wird von der Zahntechniker-Innung

Dusseldorf angeboten und von der
Handwerkskammer Disseldorf
anerkannt. Es gibt eine eigene Pri-
fungsordnung und einen Rahmen-
lehrplan, die vom Wirtschaftsmi-
nisterium NRW und dem Berufsbil-
dungsausschuss der Handwerks-
kammer genehmigt wurden. Nach
erfolgreicher Abschlussprifung
erwirbt man den Abschluss ,Ge-
prifte/r kieferorthopadische/r
Techniker/in im Zahntechniker-
Handwerk".

Nahere Informationen zum Kurs-
inhalt, den Kosten und zum An-
meldeverfahren erteilt die Zahn-
techniker-Innung Disseldorf unter
www.zid.de

Quelle: ZID

Bis 30. Juni fur den AGK Forschungspreis bewerben

Die Bewerbungsphase fiir den ,Forschungspreis der AG Keramik 2022 1auft.

Der renommierte Forschungspreis der AG Keramik pramiert wissenschaft-
liche Studien und praktische Forschung in der Restaurativen Zahnheilkunde
und Prothetik mit dem Ziel, die Evidenzbasis zu den Einsatz- und Verarbei-
tungsmaoglichkeiten moderner dentaler Werkstoffe zu fordern. Die anony-
misierten Arbeiten werden durch den unabhangigen wissenschaftlichen
Beirat der Arbeitsgemeinschaft bewertet. Dr. Bernd Reiss, Vorsitzender der

AG Keramik, erlautert die Auswahlkriterien fir die Preisvergabe: ,Wir
maochtentheoretische klinische,zahntechnischeund materialtechni-
scheUntersuchungen fordern, die den kompetenten Umgang mit
Keramik erleichtern und das klinische Ergebnis verbessern.”
Angesprochen sind Zahnarzte, Wissenschaftler aus der
Zahnmedizin, Werkstoffexpertenund Zahntechniker sowie
Teammitgliederinterdisziplinarer Arbeitsgruppen. Im Rah-
men des Themas werden Untersuchungen auf dem Ge-
biet dentaler Keramiken und hybrider Werkstoffe ange-
nommen, darunterauch Arbeiten, die sich mit der compu-
tergestitzten Fertigung und Eingliederung von kerami-
schen Restaurationen befassen oder die zahntechnische
Ausfiihrungim Dentallabor einbeziehen. Der Forschungs-
preis 2022 wird wahrend des Keramik-Symposiums im
Rahmen des 36. DGI-Kongresses am 26. November 2022 in

Hamburg verliehen. Einsendungen sind anonymisiert in vier Exemplaren bis
zum 30. Juni 2022 postalisch sowie im PDF-Format per E-Mail an die
Geschéftsstelle der AG Keramik einzureichen. Der Preis ist mit insge-
samt 5.000 Euro dotiert. Die genauen Bewerbungsmodalitdten sind auf
der AG Keramik Website veroffentlicht.

Der AGK Forschungspreis fordert die
Erweiterung der Evidenzbasis zu den
Einsatz- und Verarbeitungsmadglichkei-
ten moderner dentaler Werkstoffe in
der Restaurativen Zahnheilkunde und
Prothetik.

(Bild: © kksakultap/Shutterstock.com)

kontakt

© YaBarsArt — stock.adobe.com .

Arbeitsgemeinschaft fiir Keramik
inderZahnheilkunde e.V.
info@ag-keramik.de
www.ag-keramik.de
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Ein Erlebnis-Truck voll dentaler L&-
sungskonzepte und Produktinnova-
tionen, deutschlandweit unterwegs
und garantiert auch um die Ecke der
eigenen Praxis- oder Labortdr: Die
Kulzer Mobile Academy tourt wieder
durch die Republik. Seit vergange-
nem Jahr begeistert Deutschlands

Kulzer Mobile Academy auf Sommer-Tour

Save the date — Fortbildung mit Erlebnischarakter.

groRte mobile Dental-Akademie
Zahnérzte und Zahntechniker mit
einer spannenden Produkt- und Vor-
tragswelt, garantiertem Messefee-
ling, erlebbaren Produkt-Highlights
und einer Extraportion personli-
chem Austausch. Aktuell stehen
u.a. Leipzig, Dresden, Niirnberg und

Mannheim mit spannenden The-
men auf dem Tourplan. So erfahren
Experten von Experten, wie z.B. eine
TCD-Matrix funktioniert, wie ein fle-
xibles Zeitkonzept den Praxis- und
Laboralltag vereinfacht oder wel-
che Md&glichkeiten der 3D-Druck
bietet. Kompakte Fachvortrage sor-

gen fiir kurzweiligen Wissenstrans-
fer und ermdglichen das Sammeln
wertvoller Fortbildungspunkte nach
BZAK und DGZMK — selbstver-
sténdlich mit durchdachtem Hy-
gienekonzept geman Robert Koch-
Institut und regelmaRigen Aktuali-
tatsprifungen.

Jetzt kostenfrei
anmelden zur

Kulzer Mobile Academy
auf kulzercom.net

kontakt

Kulzer GmbH
Leipziger Stralle 2
63450 Hanau

Tel.: 080043723368
www.kulzer.de

ANZEIGE

...mehr Ideen - weniger Aufwand
microtec

- individuell ein- und nachstellbare Friktion
- einfache, minutenschnelle Einarbeitung

- keine Reklamation aufgrund verlorengegangener Friktion
- auch als aktivierbares Kunststoffgeschiebe einsetzbar

Auchals STL-Filefir |

CAD/CAM-Technik verfuigbar!

Jetzt CAD/CAM §\
Anwendungs- |
video ansehen:

Hohe 2,9 mm
Breite 2,7 mm

VERKAUF DES STARTERSETS NUR EINMAL PRO PRAXIS / LABOR

[]
[ ]

Bitte senden Sie mir ein kostenloses TK1 Funktionsmuster

modellieren

Hiermit bestelle ich das TK1 Starter-Set
zum Sonderpreis von 175€* bestehend aus:
e 12 komplette Friktionselemente + Werkzeuge

Weitere Informationé
unter 0800 880 4 88

*Nur einmal pro Labor/Praxis zzgl. ges. MwSt. [ zzgl. Versandkosten.

per Fax an +49 (0)2331 8081-18

Der Sonderpreis gilt nur bei Bestellung innerhalb Deutschlands.
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Einfache Wege zur asthetischen Frontzahnversorgung

GC Composite Hands-on-Kurs gibt praxisorientierte Tipps.

Frontzahnversorgungen aus Com-
posite sind sehr anspruchsvoll.
Dem Behandler gelingt es nur dann,
den hohen dsthetischen Erwartun-
gen seiner Patienten sowie seinen
eigenen Anspriichen gerecht zu
werden, wenn die passenden Ma-
terialien in der richtigen Farbe ver-
bunden mit der geeigneten Technik
zum Einsatz kommen. Dabei ist die
Auswahl grof3, und manche Vorge-
hensweisen sind aulerst komplex.
Dass jedoch auch vereinfachte Tech-
niken je nach Indikation zu hervor-
ragenden Ergebnissen fiihren kon-
nen, demonstrierte Dr. Giancarlo
Pongione (Italien) in einem Compo-
site Hands-on-Kurs mit dem Titel
,Simplified approach to the restora-
tion of the anterior teeth”, der kiirz-
lich in den Raumen der GC Germany
in Bad Homburg stattfand. Mit dem
Universal-Composite G-zenial®

A'CHORD von GC ist die Unishade-
Technik im Frontzahnbereich pro-
blemlos mdglich. Dr. Pongione setzt
das aus nur finf Core-Farben beste-
hende System sowohl zur Versor-
gung von Kavitaten im Front- als
auch im Seitenzahnbereich ein. Da
das Material die Lichtreflexion na-
tdrlicher Zahne sehr gut nachahmt,
fligen sich die Restaurationen un-
aufféllig in ihr Umfeld ein. Langfris-
tig asthetische Ergebnisse sind
dank einer guten Glanz- und Farb-
bestédndigkeit sichergestellt. In der
Hands-on-Session lernten die Teil-
nehmer, Material und Technik — in-
klusive (spezieller) Matrizen — am
Modell zu verarbeiten. Als Adhasiv
wurde das lichthartende Einkompo-
nenten-Universaladhasiv G-Premio
BOND (GC) verwendet. Bei Restau-
rationen der Kavitatenklasse IV
bestehen die gréliten Herausforde-

Abb. 1: Einsatzbereit fiir weitere praktische Ubungen: G-aenial Universal Injectable. Abb. 2: Hands-on-
Session: Vorbereitung des Modells zur Anwendung des Universal-Komposits.

Infos zum Unternehmen

rungen darin, den Ubergang vom
natdirlichen Zahn zur Restauration
unsichtbar zu gestalten und die na-
tirliche Form wiederherzustellen.
Meist ist eine Mehrfarb-Schicht-
technik indiziert, fur die das in
16 Farben und drei Transluzenz-
stufen erhaltliche injizierbare Uni-
versal-Composite G-aenial® Univer-
sal Injectable (GC) verwendet wer-
den kann. Der Referent erlduterte,
wie sich —auch mithilfe von Silikon-
schliisseln in der Injection Moul-
ding-Technik — natirliche optische
Effekte erzielenlassen. In der Injec-
tion Moulding Technik wird das
thixotrope Material in einen Schlis-
sel aus glasklarem Silikon injiziert
und durch diesen hindurch licht-
gehartet. Dadurch entsteht die Res-
tauration in klrzester Zeit in der
gewtlinschten Form und die Aus-
arbeitung der Restauration wird
erleichtert.

Die Teilnehmer des Kurses waren
von den vereinfachten Techniken
und praxisorientierten Tipps be-
geistert. Aufgrund ihres positiven
Feedbacks und der hervorragen-
den Aufbereitung der Inhalte durch
den Referenten sind weitere deutsch-
landweite Seminare mit Dr. Pongione
bereitsin Planung.

Eine aktuelle Ubersicht zu den
Seminarangeboten finden Interes-
senten unter www.gcfortbildung.de

kontakt

GC Germany GmbH
Seifgrundstralle 2
61348 Bad Homburg
Tel.:+49617299596-0
info.germany@gc.dental
europe.gc.dental/de

Einblick in facettenreiche Produkte und Innovationen

SCHEU ACADEMY bietet Kurse in Digital- und Prasenzveranstaltungen.

Zahnarzte, Kieferorthopaden und
Zahntechniker sowie Zahnmedizini-
sche Fachangestellte werden mit dem
Kursprogramm der SCHEU ACADEMY

Uber die aktuell vorhandenen Tech-
nologien und Produkte informiert.

Martin Stiehl, Leiter der SCHEU
ACADEMY, organisiert mit seinem

qualifizierten Team Kurse in Digital-
und Prasenzveranstaltungen. Hier
vermitteln zahlreiche Referenten
ihren Wissensstand und setzen

¥

dabei stets auf die Weiterentwick-
lung in einer sich rasant entwickeln-
denBranche.

Zur prazisen Korrektur von Zahnfehl-
stellungen bietet das Programm
Kurse zur Alignertherapie an, in
denen die Behandlung von Engstan-
den, die praprothetische Kieferortho-
padie und die Distalisierung von Zah-
nen thematisiert werden. Kursteilneh-
mer werden durch die Welt der digita-
len Kieferorthopadie gefiihrt. Unter
anderem bietet sich im Live-Patien-
ten-Kurs die Mdglichkeit, den digita-
len Workflow live im Arbeitsalltag zu
erleben. Ein ebenso aktuelles, jedoch
von vielen verdrangtes Thema ist die
zahnarztliche Schlafmedizin. Auch
hier bietet die SCHEU ACADEMY ver-
schiedene Kurse zur Indikation und
Herstellung fur die Behandlung des
Schnarchens und der Schlafapnoe
an. Erfahrene Zahntechniker der
SCHEU GROUP erklaren die Grund-

begriffe der Tiefziehtechnik. Ein
praktischer Teil gibt jedem Teilneh-
mer die Moglichkeit, die Tiefzieh-
gerate sowie die thermoplasti-
schen Materialien kennenzulernen.

kontakt

SCHEU GROUP

Am Burgberg 20

58642 Iserlohn

Tel.: +4923749288-0
service@scheu-group.com
www.scheu-group.com

Infos zum Unternehmen
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Baumann Dental

Baumann Dental GmbH

Im Holderle 5

75196 Remchingen
Deutschland

Fon: +49 (0) 7232 - 73218 0

www.baumann-dental.de
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Laufende Liquiditat in
unsicheren Zeiten

Factoring-Partner LVG bietet finanzielle Sicherheit.

Eine Forderungsfinanzierung durch
einen erfahrenen Factoring-Partner
bietet Dentallaboren hochstmaogli-
che finanzielle Sicherheit und lau-
fende Liquiditat — auch und beson-
ders in wirtschaftlich unsicheren
Zeiten. Dadurch entféllt das Warten
auf Zahlungseingénge und die Leis-
tung des Labors wird umgehend
honoriert. Wenn Umsatze geringer
werden, sich der Zahlungsfluss
von Kunden verzdgert und AuRen-
stande wachsen, wird die Uberbri-
ckung zwischen Leistungserstellung
und Zahlungseingang zum Draht-

ANZEIGE

Acry Lux V

Der echt preiswerte 3-Schicht-Zahn

www.logo-dent.de
|0GO-DENT Tel. 07663 3094

seilakt fir viele Dentallabore. Doch
Liquiditatslicken lassen sich mit
einer Forderungsfinanzierung durch
einen ,starken Dritten” vermeiden.

Ein solch starker Finanzpartner
ist die Labor-Verrechnungs-Gesell-
schaft LVG in Stuttgart, die vor fast

vierzig Jahren als erstes Unterneh-
men am Markt das Factoring spe-
ziell fir Dentallabore eingefiihrt hat.
Als ,Erfinder" des Dentallabor-Facto-
rings bietet das inhabergefiihrte
Unternehmen ihren Partnern einen
direkten Weg zur Liquiditat. Im Rah-
men eines Factoring-Vertrags Uber-
nimmt die LVG die Forderungen
des Labors und begleicht laufende
und bereits bestehende AuRen-
sténde sofort. Auch das Ausfall-
risiko geht komplett auf die LVG Uber.
Doch eine Forderungsfinanzierung
durch die LVG bietet viele weitere
Vorteile. Denn stete Liquiditat er-
moglicht finanzielle Freiraume fir
erforderliche Investitionen, ein ver-
bessertes Ranking bei der Haus-
bank und eine starkere Kundenbin-
dung. Wer sich von den zahlreichen
Vorteilen des Dentalfactorings tber-
zeugen mochte, hat nun die M&g-
lichkeit, sechs Monate die Leistung
der LVG unverbindlich zu testen.

kontakt

L.V.G. Labor-Verrechnungs-
Gesellschaft mbH
Hauptstrale 20

70563 Stuttgart
Tel:+4971166671-0
www.lvg.de

Mein perfekter Teamplayer

Ein unschlagbares Team: minilu und van der Ven.

Maxi Service, mini Preise, super-
schnelle Lieferung — so kennst du
meinen dentalen Onlineshop
minilu.de. Denn als beste Freundin
der Labor-Teams biete ich nicht nur
eines der groRten Materialsorti-
mente dentaler Onlineshops an,
sondern auch ein komfortables Wa-
renwirtschaftssystem und kosten-

[=]

Infos zum Unternehmen

lose Weiterbildung in der minilu
Academy. Doch ich habe noch mehr
zu bieten: die Zusammenarbeit mit
van der Ven-Dental, einem weiteren
grofRen Player am Dentalmarkt. Das
Depot ist Experte flr GroRgerate,
Beratung, Einrichtung und Design.
Dieser Teamplayer kommt sogar
aus meiner Unternehmensfamilie.
Denn van den Ven ist das Mutter-
unternehmen, aus dem vor 13 Jah-
ren das Onlinedepot minilu.de er-
wuchs. Wenn es um Einrichtung
und Planung von Laboren geht, ist
van der Ven fiir mich allererste Wah!:
In puncto digitalem Work-
flow, Kundenbindung,
Raumgestaltunginklusive
Lichtoptimierung sowie
allerneuster Labortech-
nik ist das Depot genau
derrichtige Experte.

[=]
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kontakt

minilu GmbH
Anden Dieken 65
40885 Ratingen
www.minilu.de

Von der lllusion zur Perfektion

Neues Malfarbenset von Merz Dental.

Mit den neuen pastenformigen
opalisierenden und fluoreszieren-
den muILLUSION Malfarben my-
ILLUSION Color, den Schichtmas-
sen mulLLUSION Paste und Gla-
surmassen zum Kolorieren und
Strukturieren erganzt Merz Den-
tal ab sofort sein attraktives M-ZR
Disc Zirkoniumdioxid-Sortiment fir
neue Dimensionen lhrer Zirkonium-
dioxid- und Lithiumdisilikat-Restau-
rationen —monolithisch oder in Mini-
malschichttechnik.

Das beeindruckende mplILLUSION
Sortiment u.a. mit 14 Gingiva-Far-
ben deckt das komplette Farbspek-
trum fur sdmtliche Zahn-und Gingiva-
gestaltungen ab. Die einzigartige
Konsistenz und mikrofeine Partikel-
struktur ermdglichen ein besonders
angenehmes und einfaches Hand-
ling von raumlich stabilen sowie

prazisen Platzierungen von hoher
dreidimensionaler Standfestigkeit
und Uberzeugt durch auRerordent-
lich hohe Deckkraft.

Bereits bei Schichtstarken von
0,02 mm den Malfarben mplLLU-
SION Color und von 0,2 mm bis
0,8 mm der Schichtmassen mu-
ILLUSION Paste, sind im Cut-back-
Verfahren minimalinvasive Schich-
tungen mit plastischer naturidenti-
scher Tiefenwirkung, Formfeinhei-
ten, Morphologie und individuellen
Oberflachenstrukturen maoglich.
Hochasthetische Ergebnisse, ver-
gleichbar mit geschichteten Res-
taurationen, konnen einfach und
schnell bereits ab nur einem Brand
erzielt werden. Das finale Farb-
ergebnis ist bereits beim Auftragen
erkennbar, bleibt wahrend sowie
nach dem Brand unverédndert und

bietet somit zu jedem Zeitpunkt
eine optische Kontrolle.

kontakt

Merz Dental GmbH
Kieferweg 1

24321 Litjenburg
Tel.:+49 4381 403-0
info@merz-dental.de
www.merz-dental.de

Infos zum Unternehmen
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Wertvolle Geldanlage oder Falschung?

Wer beim Goldkauf auf Schnappchen-

jagd geht, kann schnell Betriigern
in die Falle tappen. Haufig nut-
zen Schwindler Materialien
wie Messing, Kupfer oder
Wolfram und vergolden
diese nur oberflachlich.
,Ob Barren tatsachlich
aus reinem Gold beste-
hen, lasst sich durch ver-
schiedene Tests heraus-
finden”, weill Dominik
Lochmann, Geschéafts-
flhrer der ESG Edelmetall-
Service GmbH & Co. KG.
Als Indiz fiir Falschungen kann
die Seriennummer dienen. Bei

der Produktion bekommen manche
Barren eine eigene Kennung. Weisen

mehrere Exemplare eine identische Nummer auf,
ist das Gold mit grofRer Wahrscheinlichkeit nicht echt.
,Auch der Vergleich des Pragebilds mit Referenz-

Echtheitspriifung von Goldbarren.

objekten hilft, einen Schwindel zu erkennen”, betont
der Geschaftsfihrer der ESG. Auch GrofRe und Ge-
wicht des Barrens geben Aufschluss (iber sein Mate-
rial. Gold wiegt 19,3 Gramm pro Kubikzentimeter.

Falschungen sind hingegen oft zu leicht. Allerdings

kontakt

dhnelt die Dichte von Gold der von Wolfram: Selbst das
korrekte Gewicht bietet daher keine hundertprozen-

tige Gewissheit Uber das Material.

Diese Testsdienenderersten Einschatzung. Gewiss-
heit bieten Edelmetallhdndler, die mit speziellen Werk-
zeugen grundliche Untersuchungen anstellen. So
priifen sie die Oberflache mit der sogenannten Ront-

genfluoreszenzanalyse. Je nach-

dem, um welches Material es sich
handelt, werden die Rontgen-
strahlen unterschiedlich re-
flektiert und die Wellen von
einem Computer aus-
gewertet. Barren unter
100 Gramm kontrollie-
ren Experten anhand der
Leitfahigkeit. Bei Exem-
plaren ab 100 Gramm
gilt es, per Ultraschall-
messung die Schallleit-
geschwindigkeit zu berech-
nen. Entspricht der ermittelte
Wert nicht dem von Gold, han-
delt es sich definitiv um eine Fal-

schung. ,Statt auf ein vermeintliches

Schnéppchen hereinzufallen, sollten sich

Kaufer daher an Edelmetallhandler wenden, um mit

absoluter Gewissheit echtes Gold zu erwerben”, betont
Lochmann abschlieRfend.

ESG Edelmetall-Service GmbH & Co. KG

Gewerbering 29b

76287 Rheinstetten

Tel.. +497242 9535111
www.edelmetall-handel.de
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Laborinhaber haben bei Argen Dental
jetzt die Moglichkeit, ihre eigene

Mehrwert durch individuelles Equipment

Argen Dental setzt auf Kundenindividualitat bei CAM-Software und Frasersets.

den Reinigungsaufwand, indem
sie die statische Ladung von

E= ARGEN

Inhouse-CAD/CAM-Losung indivi-  Kunststoffpartikeln aus Argen o e Abb.1: Aufgrund des automatischen
duell mit Argen Equipment zu-  PMMA-Discs nahezu neutralisie- Wechslers beider Argen Equipment SE
sammenzustellen, damit sie fle-  ren. Optional ist auch eine Nass- fur acht Discs ist ein 24-Stunden-Be-
. . . . . . trieb moglich. Abb. 2: Mit der Argen
xibel und schnell auf Kunden-  schleif-Option. Mit der DirectDisc Equipment KE+ Maschine werden
anfragen vor Ort reagieren kon-  Technology fiir eine revolutionare ArgenZ-, ArgenP- sowie ArgenWax-
nen. Selbstverstandlich bleibt Argen  Rondenfixierung (98 mm-Format) Discs im empfohlenen Trockenfrasver-
Dental Back-up-Dienstleister von  ist Argen Equipment KE+ verse- fahren verarbeitet.

Fras- und 3D-Druckdienstleistun-  hen. Die Premium-Spindel mit

gen. Das komplette Know-how  4-fach-Hybridkeramik-Kugellager

mit langjdhrigen Erfahrungswer-  sorgt mit 60.000 Umdrehungen

ten zur CAM-Fertigung findet sich  pro Minute fir hochste Rundlauf-

in der selbst adaptierten MillBox  genauigkeit und ein massiver

CAM-Software wieder. Diese wurde  Gusskorper vermeidet Vibrationen.

mit spezifischen Frasstrategien  Gefrast werden mit der CAM- .

EQUIPMENTKE®

auf die eigenen Fraser und selbst-
gefertigten CE-zertifizierten CAD/
CAM-Materialien abgestimmt.

Mit der 5-Achs-Maschine Argen
Equipment SE verarbeiten Sie das
komplette Materialspektrum von
Zirkon, PMMA bis hin zu Wachs.
Aufgrund des automatischen
Wechslers fur acht Discs ist ein
24-Stunden-Betrieb mdglich. Wirt-
schaftliches Arbeiten ist durch
die Integration von drei lonisato-
ren durchfihrbar. Diese verringern

Maschine Zirkon-, PMMA- und
Wachsdiscs aus dem Portfolio der
eigen gefertigten Argen-Discs.
Das Trockenfrasverfahren wird
empfohlen, worauf auch die Stra-
tegien und Fraser abgestimmt
sind.

Argen Dental konzentriert sich mit
drei Packages ,Pro*,,Creative"” und
,Performer” auf die gewlinschte
und individuelle Vermarktungs-
strategie der Labore.

Infos zum Unternehmen |

kontakt

ARGEN Dental GmbH
Fritz-Vomfelde-Stralle 12
40547 Diisseldorf
Tel.:+49211 355965-0
info@argen.de
www.argen.de

ANZEIGE

BESTELLSERVICE

Jahrbuch Digitale Dentale Technologien 2022

Interdisziplindr und nah am Markt

BESTELLUNG AUCH
ONLINE MOGLICH

www.oemus-shop.de

Fax an

+49 341 48474-290

Hiermit mdchte ich folgende Jahrblicher bestellen:
(Bitte entsprechende Anzahl eintragen!)

_ Digitale Dentale Technologien 2022~ 49— Euro”
Lesen Sie im aktuellen e e 2 49~ Euro”
Jahrbuch folgende Themen:  mplantologie 2021 69— Euro*
J a h r b u C h _ Prophylaxe 2021 49~ Euro*
Digitale Dentale Grundlagenartikel
Technologien Fallbeispiele

22

Marktibersichten

Produktinformationen

Name, Vorname

Telefon, E-Mail

Unterschrift

Stempel

*Preis pro Exemplar, zzgl. MwSt. und Versandkosten. Entsiegelte
Ware ist vom Umtausch ausgeschlossen.

HolbeinstraBe 29 - 04229 Leipzig - Deutschland

OEMUS MEDIA AG Tel.: +49 341 48474-207 - s.schmehl@oemus-media.de
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Von Zahntechnikern entwickelt

Mit didex die ,Gipskiiche" digitalisieren.

Mit der Software didex von dentona
AG lassen sich PINDEX-Modelle im
3D-Druckverfahren herstellen. Die
Handhabung ahnelt dem klassi-
schen Vorgehen, nur eben auf digi-
talem Weg. Dabei verfolgt didex
einen einzigartigen Ansatz: Die
bewdhrte Arbeitsgrundlage ,Sage-
schnittmodell” wird nicht ersetzt,
sondern in den digitalen Workflow
integriert. So lasst sich die Arbeit
im Gipsraum digitalisieren, ohne
auf probate Grundlagen verzichten

zu mussen. didex steht unabhan-
gig vom Ein- und Ausgabegerat als
Stand-alone-Software zur Verfi-
gung. Der Zahntechniker 1adt die
Daten aus dem Scanner (z.B. Intra-
oralscanner) und beginnt mit der
Modellherstellung. Die speziell fir
die Modellherstellung konzipierte
Software Ubernimmt viele Hand-
griffe beinah automatisch. Doch
ganz ohne Handarbeit geht es
nicht, denn es handelt sich um
einen Hybridworkflow. Zunachst

Von Zahnersatz bis Knochen-
aufbaumaterialien

Keramik 3D-Druck von CADdent.

Aufgrund ausgezeichneter Biokom-
patibilitat werden keramische Werk-
stoffe vielseitig in der Zahntechnik
eingesetzt, bisher aber nur in der sub-
traktiven Fertigung. Nun arbeitet
CADdent, ein innovatives Laser-, Fras-
und 3D-Druckzentrum, aneiner Inno-
vation — dem Keramik 3D-Druck! Bei
diesem neuartigen Verfahren wird ein
Gemisch aus Keramikpartikeln und
Polymer schichtweise auf eine Bau-
platte aufgetragen und belichtet.
Nach anschlieBender Reinigung und
Brennen entsteht das gewtlinschte
keramische Bauteil. Die typischen
Materialeigenschaften erhalt es je-
doch erst durch einen finalen Sinter-
vorgang.

CeraFab
565 Medical

Keramik 3D-Druck —

deutliche Vorteile

Mit zunehmend asthetischen und leis-
tungsbezogenen Anspriichen bietet
Keramik 3D-Druck eine Losung, die
den Herausforderungen des Den-
talsektors gerecht wird. Er bietet
eine neue Designfreiheit, da nun
komplexe und filigrane Konstruk-
tionen umgesetzt werden konnen.
Diese Freiheiten bergen einige He-
rausforderungen, denn die Verfah-
rensparameter sind im Vergleich zu
anderen Fertigungsverfahren sehr
geometrieabhangig. Der kerami-
sche 3D-Druck bendtigt daher viel
Expertise und Erfahrung. Fazit:
Noch wird das Keramik 3D-Druck-
Verfahren im sogenannten Rapid
Prototyping angewendet, da bis-
weilen keine, flr den Patienten-
mund zugelassenen, Materialien
existieren. CADdent ist mit diesem
Verfahren und dessen Weiterent-
wicklung fur die Dentaltechnik je-
doch definitivam Zahn der Zeit und
fur die Zukunft vorbereitet!

kontakt

CADdent GmbH
Max-Josef-Metzger-Strale 6
86157 Augsburg
Tel.:+498215999965-0
augsburg@caddent.eu
www.caddent.de

muss der digitale Zahnkranz vor-
bereitet werden, darauf folgt der
Druck des Datensatzes des konst-
ruierten Zahnkranzes und zum Ab-
schluss muss der gedruckte Zahn-
kranz manuell fertiggestellt und in
Gips gesockelt werden. Die Soft-
ware integriert zuséatzlich zur Op-
tion ,PINDEX-S&dgeschnittmodell”
alle gangigen CAD-Werkzeuge
eines Model-Builders. Das Dental-
labor deckt somit mit einer Soft-
ware alle Optionen der Modellher-

stellung ab. Der didex-Wizard flihrt
smart und intuitiv durch den struk-
turieren Arbeitsablauf, was die An-
wendung enorm vereinfacht. Auch
Implantatmodelle kénnen gefer-
tigt werden. In der Software sind
Implantatbibliotheken verschiede-
ner Firmen hinterlegt. Bei der Ar-
beit mit der Software und dem Er-
gebnis wird deutlich, dass es von
erfahrenen Zahntechnikern entwi-
ckelt wurde. Haptik und Optik des
gedruckten Sdgemodells entspre-

chen dem gewohnten Gipsmodell.
Der gepinte und mit Gips geso-
ckelte Zahnkranz liefert hohe Ge-
nauigkeit. Voraussetzung ist — wie
beim Gipsmodell — ein hochwerti-
ger Modellwerkstoff mit Dimen-
sionstreue (z. B. optiprint model).
Friktion und Passung der Zahn-
stiimpfe im Sockel erfiillen dann
die hohen Anspriiche eines Meis-
terlabors. Mit didex kombinieren
Dentallabore die 3D-Drucktechnik
mit den Anforderungen an akku-
rate Sageschnitt-, Implantat- oder
Situationsmodelle. So l&sst sich
die Arbeitsgrundlage ,Prazisions-
modell" ganz einfach in die mo-
derne Welt der digitalen Zahntech-
nik tberfthren.

kontakt

dentona AG
Otto-Hahn-StraRe 27
44227 Dortmund
Tel.. +49 231 5556-0
www.dentona.de

Zahnimplantate ohne Abutment im
vollstandig validierten Workflow

Innovation durch Kooperation von TRI® Dental Implants und Amann Girrbach.

Die matrix® von TRI® Dental Im-
plants ist das erste zugelassene
Zahnimplantat, das speziell fur die
neuen digitalen Herstellungstech-
nologien wie CAD/CAM-Frasen
oder 3D-Drucker entwickelt wurde.
Dieses einzigartige Konzept ermdg-
licht die Planung der Prothetik direkt
auf dem Implantat — egal, ob Einzel-
krone, mehrteilige Stege und Brii-
cken oder Full-Arches — ganz ohne
Abutment. Keine Einschrankung
der Angulation und Indikation, keine
Notwendigkeit einer Zementierung
sowie die einzigartige Moglichkeit,
100 % patientenindividuelle Emer-
genzprofile digital zu planen, garan-
tieren Langlebigkeit und hohe as-
thetische Ergebnisse. Mit Amann
Girrbach hat TRI® Dental Implants
den perfekten Partner in der Aus-
fiihrung der Restaurationen gefun-
den. Zukunftig konnen beispiels-
weise hochprézise Kronen aus
Zolid DRS oder Zolid Gen-X direkt
auf dem Implantat ohne EinbuBen
hinsichtlich Funktion oder Asthetik
gefertigt werden. In Kombination
mit dem Sinterofen Ceramill Therm
DRS liegt das finale Ergebnis be-
reits in 20 Minuten vor.

Falko Noack, Vice President Re-
search & Development bei Amann
Girrbach, meint dazu: ,Die enge
Zusammenarbeit mit TRI® Dental
Implants war fiir uns nur folgerich-
tig, da wir hier einen Kooperations-
partner gefunden haben, der spe-

Die matrix® von TRI® Dental Implants
ist ein Zahnimplantat speziell fir CAD/
CAM-Frasen oder 3D-Drucker.

ziell mit dem matrix®-System die
CAD/CAM-Philosophie im Implan-
tatbereich konsequent verfolgt.
Durch die spezifisch fur die CAM-
Herstellung entwickelte Anschluss-
geometrie ist eine exzellente Pas-
sung zwischen Implantat und Abut-
ment einfach, sicher und vor allem
aulerst prazise herstellbar. Fras-
werkzeuge und zu fertigende Geo-
metrie der Passflache zum Implan-
tat als auch zur Schraubverbindung
konnten wahrend der Entwicklung
ideal aufeinander angepasst wer-
den. Daher ist auch die Reprodu-
zierbarkeit der Resultate gegeben,
was interne und externe Untersu-

chungsergebnisse eindrucksvoll
bestatigen."

Begeistert von der Kooperation
und der damit erzielten innovati-
ven Entwicklung sind beide Part-
ner, wie auch Sandro Venanzoni,
Chief Technology Officer bei TRI®
Dental Implants, betont: ,TRI®
Dental Implants hat sich in den
vergangenen Jahren intensiv mit
der digitalen Implantologie be-
schaftigt. In dem sich schnell ver-
andernden Markt fur Zahnimplan-
tate wird oft vom ,volldigitalen
Workflow" gesprochen, dabei exis-
tieren in Wirklichkeit noch immer
sehr viele handische Arbeits-
schritte wie Kleben und Zemen-
tieren. Mit dem matrix®-Konzept
haben wir nun zu 100 % ein CAD/
CAM-taugliches Implantatsystem
und einen digitalen Workflow. Die
Kooperation mit Amann Girrbach
war flr die Entwicklung der matrix®
ausschlaggebend und duRerst be-
reichernd.”

kontakt

Amann Girrbach GmbH
Ddrrenweg 40

75177 Pforzheim
Tel:+497231957-100
www.amanngirrbach.com/de
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Erster Spatenstich fur Neubau mit glaserner Manufaktur

Starke Partner im Bereich der Digital Dentistry.

Abb. 1: Erster Spatens

it den Bauherren Oliver Hill, Max Kaiser und
Michael Piller, dem Landrat des Landkreises Dachau Stefan Léwl, dem |
Dachauer Oberbtrgermeister Florian Hartmann sowie Ulrich Rosen-
miiller von der Firma Goldbeck und Vertretern der Banken. Abb. 2: Uber-
sichtlich strukturiertes, automatisiertes Materiallager. Hier stehen
Desktop-Scanner fir ihre zukiinftigen Besitzer ebenso bereit wie
kleine Inhouse-Frasmaschinen und Werkzeuge, 3D-Drucker, Resine und
CAD/CAM-Blanks der verschiedenen Hersteller.

Am 6. April 2022 erfolgte mit dem
symbolischen ersten Spatenstich
der Startschuss fiir den Neubau des
Unternehmenssitzes von xDEPOT
und XWERK mit xSNAP — starken
Partnern im Bereich der Digital
Dentistry. In dem Neubau in Dachau
entstehen auf einer Flache von
1.500 Quadratmetern eine gldaserne
Manufaktur, ein Showroom fir di-
gitale Technologien, Lager- und
Veranstaltungsraume sowie eine
Start-up Area.

Wer in Zukunft beim xWERK be-
stellt — beispielsweise hochwerti-
gen Zahnersatz aus Keramik oder
auch gedruckte Modelle mit xXSNAP
TDM-Gelenksystem — kannden Pro-
zess auf Wunsch live mitverfolgen.
Die gléserne Manufaktur gibt den
Blick auf CAD- und CAM-Bereiche
sowie die Fertigung frei, die mit un-
terschiedlichsten Anlagen von der
hoch automatisierten Fraseinheit

bis zum flotten 3D-Drucker erfolgt.
Und wer schon mal vor Ortist, kann
im Showroom gleich die neuesten
Entwicklungen in der Digitalen Zahn-
heilkunde bestaunen und testen.
Daflr, dass Bestellungen beim
xDEPOT rasch auf den Weg ge-
bracht werden, sorgt schon bald ein
Ubersichtlich strukturiertes, auto-
matisiertes Materiallager mit jeder

ANZEIGE

scheideanstalt.de
’

Ankauf von Dentalscheidgut
= stets aktuelle Ankaufkurse
= professionelle Edelmetall-Analyse

= schnelle Vergltung

== ESG Edelmetall-Service GmbH & Co. KG
& +49 7242 95351-58
www.Scheideanstalt.de

+ ESG Edelmetall-Service GmbH

C +4155 615 42 36
ESG

www.Goldankauf.ch

Menge Platz fir beliebte Klassiker
wie spannende Neuprodukte. Hier
stehen Desktop-Scanner fiir ihre
zukilinftigen Besitzer ebenso bereit
wie kleine Inhouse-Frasmaschinen
und Werkzeuge, 3D-Drucker, Re-
sine und CAD/CAM-Blanks der ver-
schiedenen Hersteller, online er-
haltlich zu unschlagbaren Preisen.

Der optimale Ort flir Fortbildungen
wird in direkter Nahe zu Produktion
und Showroom geschaffen: Die
Schulungsraume im Obergeschoss
werden mit allem ausgestattet sein,
was das Herz begehrt. Und die
Dachterrasse mit Blick ins Griine ist
der perfekte Ort fUr den Sundowner
nach der Prasentation. Die New-
Economy Start-up Area nebenan
bietet reichlich Raum fur neue Ideen
und bahnbrechende Entwicklungen
auch, doch nicht nur in der Digital
Dentistry. Und fur den nachhaltigen
FuRabdruck wird das Gebaude mit

einer Photovoltaikanlage ausge-
stattet; E-Autos lassen sich an der
Ladestation vor dem Haus aufladen.
Der Neubau wird voraussichtlich
am 27. Dezember 2022 fertigge-
stellt. Eine Eroéffnungsfeier mit Vor-
tragssession und Produktverglei-
chen ist bereits fiir Anfang Fe-
bruar 2023 in Planung. Weitere In-
formationen erhalten Neugierige
unter www.x-dentalwerk.com und
www.x-dentaldepot.com

kontakt

xDEPOT
Rudolf-Diesel-Strale 8
85221 Dachau
Tel.:+498131 27524714
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Editorische Notiz

(Qehreil lich/weihlich/di \

\ =)
Wir bitten um Versténdnis, dass aus Griinden der
Lesbarkeit auf eine durchgéngige Nennung der
Genderbezeichnungen verzichtet wurde. Selbstver-
standlich beziehen sich alle Texte in gleicher Weise
auf alle Gendergruppen.
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Immer eine
Armlange voraus

Sichern Sie sich Ihren Vorsprung durch finanziellen Spielraum und bleiben Sie liquide. Als erstes
Unternehmen fur Dentalfactoring am Markt kennen wir die Sorgen und Probleme von Dentallaboren.
Und sorgen seit 1989 mit Know-how und dem feinen Gespur fur sensible Kundenbeziehungen fur
die kontinuierliche Liquiditat unserer Kunden.

l

Mehr als 400 Labore und 30.000 Zahnarzte vertrauen uns. Wann setzten Sie auf |hren Vor-
sprung durch kontinuierliche Liquiditat?

q
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L.V.G. Labor-Verrechnungs-Gesellschaft mbH ’ ;Llﬁ
HauptstraBe 20 / 70563 Stuttgart g v

TO0711666710 / F07116177 62 E
kontakt@lvg.de www.lvg.de .
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