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Vorwort

Karen & Arne Suter

Liebe Leserin, lieber Leser

Es ist ein sehr interessantes Jahr und eine fas-
zinierende Entwicklung in unserem Team vom
Suter Dental Labor.

Das Laborteam wdchst und die technischen In-
novationen werden mit grofSer Kundenbegeis-
terung belohnt.

Auch Uberregional findet das Unternehmen
grofSen Zuspruch. Berichte und Vortrdge zum
Thema Unternehmermarketing finden An-
klang zum Beispiel im Fachmagazin des VDZI,
Verband Deutscher Zahntechniker-Innungen.
In der aktuellen Ausgabe ,Zahntechnik - Teles-
kop”wurde ein umfangreicher Artikel von Arne
Suter verdffentlicht. Sie finden diese Ausgabe
auch online. Ein Interview lesen Sie auch in
dieser Ausgabe vom Suter Dental TALK.
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Mit meiner Familie fihre ich ein sehr gutes, gesun-
des Leben. Es ist kein Leben im Luxus. Wir jetten
nicht standig zum Skifahren, machen keine Club-
urlaube zu jeder Jahreszeit und haben kein Old-
timer-Cabrio in der Garage, das wir nur zum Spa-
zierenfahren benutzen. Luxus ist natlrlich eine
Frage des Blickwinkels, und fir viele Menschen ist
unser Lebensstandard schon mit Luxus gleichzuset-
zen: Weil mein Mann und ich viel arbeiten, haben wir
eine Haushalterin, die unsere Kinder betreut, kocht,
putzt, wascht und sich um den Garten kimmert. Es
steht auch immer ein Auto vor der TUr, damit sie un-
sere Kinder zu ihren Sport- und Musikstunden fah-
ren kann. FUr diesen Lebensstil wurden wir schon
kritisiert. Aber ich sehe das nicht als Luxus, sondern
als Pflicht. Wenn wir schon den ganzen Tag nicht da
sind, mussen wir daflr sorgen, dass unsere Kinder
gut betreut sind!

Unsere Privilegien sind nicht selbstverstandlich
Dennoch wollen wir auch unseren Kindern und uns
selbst immer wieder bewusst machen, dass unser
Leben von Privilegien gepragt ist, die nicht selbst-
verstandlich sind und fur die wir auch hart arbeiten.
Dafir sind unsere Wochenenden da, die wir mit
unserem kleinen Segelboot auf dem Wasser ver-
bringen. Die Schlichtheit, das Weglassen, das Pure
dieser Wochenenden empfinde ich als sehr ent-
spannend.

77 Wenn wir ein gutes Team sind, bin ich gliicklich ké

Karen Suter

Auf dem Boot geht es pragmatisch und unge-
schminkt zu, im wahrsten Sinn des Wortes. Trage
ich im Alltag schon kaum Make-up, so lasse ich es
am Wochenende ganz weg. Und auch der Rest ist
mir und allen anderen egal. Wir rennen den ganzen
Tag in denselben Klamotten herum, und genauso
am nachsten Tag. Keiner von uns muss eine Rolle
spielen, sich verkleiden oder verstellen. Wir entzie-
hen uns samtlichen Zwangen. Wir erleben, dass wir
von den Anforderungen des Alltags losgelost sind -
und ganz wunderbar in sehr spartanischen Raum-
verhaltnissen leben kénnen. Das alles bringt uns
auf das Wesentliche zurlick. Es macht uns bewusst,
dass wir aus normalen Verhaltnissen kommen und
dass unsere Zufriedenheit und unser Gluck nicht
am aulleren Wohlstand hangen, sondern aus uns
heraus kommen.

Karen Julia Suter I

Was Gluck und Zufriedenheit fiur mich bedeuten

Ich bin dann zufrieden, wenn wir als Familie glick-
liche Momente haben, in denen alle lachen und
Freude empfinden. Wenn wir auf dem Boot ein gu-
tes Team sind und auch schwierige Situationen gut
meistern. In meinem Unternehmerinnen-Dasein ist
das Ubrigens kein Haar anders. Ich definiere mei-
nen Selbstwert nicht Uber die Hauptrolle, die ich in
unserem Unternehmen fuhre, oder daruber, dass
ich die Entscheiderin bin. Meine Zufriedenheit re-
sultiert vielmehr daraus, dass wir im Team funktio-
nieren und der Laden lauft. Dass jeder einzelne Mit-
arbeiter jeden Tag gerne zu uns kommt und dass
wir gut zusammenarbeiten.

Mir wirde etwas fehlen, wenn ich weder in unserer
Familie noch in unserem Unternehmen diese Zu-
friedenheit und dieses Gluck splren wirde. Dann
empfande ich einen Mangel. Dass ich hier keinen
Mangel beklagen muss, sondern aus dem Vollem
schopfen darf, macht mich jeden Tag dankbar. Wl



Keramik bietet faszinierende Moéglichkeiten
Es kommt auf die Indikation an.

BU'EL?'BLJIEU

N\“ BLEACH

Die Versorgung lhrer Patienten mit bestmoéglicher Prothetik ist eine Selbstver-
standlichkeit, 1angst aber keine einfache Entscheidung. Faktoren wie Einsatzberei-
che, Materialeigenschaften, Asthetik und Kosten spielen in jeder Behandlung eine
wesentliche Rolle. Ein Uberblick von Christian Froesch / Bonn

Hyb Il d ke fami k Dieser neuartige
CAD-CAM-Werkstoff vereint die positiven Eigen-
schaften der beiden Materialien Keramik und Kunst-
stoff in perfekter Weise. Ideale Asthetik und héchste
Elastizitat sorgen fur einen dul3erst zahnahnlichen
Aufbau. Stabilitat und Belastbarkeit zeichnen die in-
novative Hybridkeramik ebenso aus wie hoher ora-
ler Tragekomfort und sehr gutes Abrasionsverhal-
ten. Ihre Harte liegt mit ca. 2,5 GPa zwischen der von
Dentin und Schmelz. Dank der dualen Keramik-Poly-
mer-Netzwerkstruktur werden unter anderem Kau-
krafte absorbiert, die integrierte Riss-Stopp-Funkti-
on bietet mehr Sicherheit. Mit dieser neuen Technik
kénnen Kronenrestaurationen im Seitenzahnbe-
reich und minimalinvasive Versorgungen mit redu-
zierten Wandstarken optimal bewerkstelligt werden.

Fe | d S patke fam | k Feldspatkeramik

ist im Hinblick auf Asthetik derzeit die eindeutige
Nummer 1 unter den Vollkeramiken. lhre natdr-
liche Lichttransmission und Opazitat sowie der
sogenannte Chamaleon-Effekt - sprich: die Spie-
gelung der Farbnuancen der umliegenden Zahne
- verleihen eine besonders authentische Optik.
Perfekt fur den Einsatz im Frontzahnbereich. Mit
einem Hartegrad von bis zu 120 MPa ist ein sehr
gutes Abrasionsverhalten gegeben, das dem des
naturlichen Zahnschmelzes ahnelt. Feldspatkera-
mik eignet sich allerdings fur die Einzelzahnversor-
gung, also zum Beispiel fur Inlays, Onlays, Einzel-
kronen, Teilkronen oder Veneers. Verblockungen
sind aus Stabilitatsgranden nicht méglich. Verblen-
dungen auf Metall- und Zirkongeristen werden
ebenfalls aus dieser Feldspatkeramik hergestellt.



S| | | katke Fam | k Auch Silikatkeramiken

eignensichaufgrundihres Hartegradesvon etwa 450
MPa nicht fir Brackenkonstruktionen. Ein Vorteil fur
die Stabilitat wirkt sich jedoch nachteilig auf die Ab-
rasion aus. Bereits deutlich harter als der naturliche
Zahn, muss einer zu starken Abnutzung der Zahne
im Gegenkiefer durch Polieren der Kauflachen ent-
gegengewirkt werden. Asthetisch sind im Vergleich
zur Feldspatkeramik erste Abstriche zu erkennen.

OXi d ke Fam | k Oxidkeramiken (Zirkono-

xid) sind nach heutigem Kenntnisstand in puncto
Stabilitat und Langlebigkeit untbertroffen. Mit die-
sen hochfesten GerUstmaterialien - der Hartegrad
liegt bei ca. 1.200 MPa - lassen sich dauerhafte Bru-
ckenkonstruktionen zum Beispiel im Seitenzahnbe-
reich optimal herstellen. Die Verblendungen werden
mit Feldspatkeramik aufgetragen oder gepresst.
Es besteht auch die Mdglichkeit, Oxidkeramiken
als monolithische Einheit herzustellen. Allerdings
ist auch hier der Schutz des Antagonisten wichtig.

Monolithische Oxidkeramiken sind asthetisch deut-
lichunterlegen. Die Lichttransmission beispielsweise
liegt nur beirund 60 % im Vergleich zu verblendeten
Kronen und Bricken. Durch die Verblendung und
die Transluzenten wirkt das Gerust sehr naturlich.

Ch | p p| ng Dieser Begriff bezeichnet Abplat-

zungen und lamellenférmige Frakturen innerhalb
von Verblendungen bei Vollkeramiksystemen. Ver-
glichen mit Metallkeramiken ist die Chipping-Quote
aufgrund neuer Verfahren und Techniken bereits
deutlich reduziert: Durch ein optimiertes Abkuhl-
verfahren werden
(Druck- und Zugspannung) bestmaoglich verringert.
Und mit der innovativen Press-Keramik-Methode

die Spannungsverteilungen

kann das Material einschlussfrei und gleichma-
Rig in die entsprechende Form gebracht werden,
wodurch die Widerstands- fahigkeit erhoht wird.

Mal-, Cut-Back- oder Verblendtechnik? Grundsatzlich
gibt es drei Individualisierungsmaoglichkeiten.

Maltechnik;

eine vollanatomische Brucke, wird mit speziel-

Der Zahnersatz, z.B.

len, biokompatiblen Farben bemalt, um der na-
tarlichen Zahnfarbe moglichst zu entsprechen.
stabil kostenguinstig, Nachtei-
le:  asthetische (fur  Seitenzahn-
gute Moglichkeit)

und
Abstriche
jedoch eine

Vorteile:

bereich sehr

Cut-Back-Verfahren verbiend-

technik: Auf einem GerUst wird die Keramikver-
blendung aufgetragen und gebrannt. Es ist jede
denkbare individuelle Auspragung der Farb- und
Formwirkung moglich. Alternativ wird die Ver-
blendung auf das Gerist gepresst. Dadurch ist die
Verblendung porenfrei und besonders haltbar.
Vorteile: asthetisch bestes Ergebnis.




Die Arbeit im Labor: von
Anfang an das Ziel im Blick

...und dieses Ziel ist eindeutig, lhre Patienten indi-
viduell bestmoglich zu versorgen. Die Herausfor-
derungen moderner Prothetik sind vielseitig. Diese
hohen Anspruiche erfullen wir im Sinne von Behand-
lern und Patienten durch umfassende Leistungen:

1. Das Gesprach mit dem Patienten:

Nur wenn bereits im Vorfeld alle Details eingehend
besprochen und geklart wurden, kénnen alle wei-
teren Schritte entsprechend darauf aufbauen. Im
Gesprach kann dem Patienten durch ein Wax-up
demonstriert werden, wie ,sein Zahn" spater ausse-
hen und funktionieren wird. Dabei gilt stets: Je mehr
Informationen wir aus lhrer Praxis erhalten (z.B.
Situ-Modelle und Zahnfarbe, -form und Oberfla-
chenstruktur), desto praziser kénnen wir arbeiten.

2. Die Gestaltung des Gerusts:

Sie ist eine notwendige Voraussetzung flr eine er-
folgreiche Restauration hinsichtlich Stabilitat und
Farbunterstitzung. Eine gleichmaRige Schicht-
starke verhindert ein Abplatzen der Keramik. Das
Wax-up als Basis erleichtert die weiteren Schrit-
te: Dies wird im Design-Prozess der Konstruk-
tion als Vorlage verwendet und dann per CAD/
CAM-System im entsprechenden Material gefrast.

3. Die richtige Methode:

Arbeitsweisen gibt es viele. Warum wir die Press-
technik in der Regel der Schichtmethode vorziehen,
hat gute Grunde:

* Backword-Planung fur die Vollkeramik. Da-
mit stimmen die Ergebnisse der Arbeit mit
der Planung genau uberein.

*  Form und Asthetik sind getrennte Arbeits-
schritte und dadurch wesentlich besser kon-
trollierbar.

* Besserer Haftverbund von Geriist- und Ver-
blendkeramik.

* Chipping nahezu ausgeschlossen.

lichkeiten

Christian Froesch, Bonn

Zahntechnikermeister / Master of Science Msc.

Mitglied im Qualitatsverbund CompeDent

Intelligent
verzahnt




VERTRAG-
LICHKEIT

ASTHETIK

PASS-
GENAU-
IGKEIT

METALL-
FREI

KOSTEN

HALTBAR-
KEIT

VERWEN-
DUNG

VERBLEND-
KERAMIK

sehr gut, keine
Allergien bekannt,
zahnfleischschonend,
schont Zahnschmelz
der gegeniiber-
liegenden Zahne

sehr gut

sehr gut

ja

sehr gut

Veneers,
Kronen, Briicken,
Implantat-
strukturen

ZIRKON-
KERAMIK

sehr gut, keine
Allergien bekannt
zahnfleisch-
schonend

befriedigend
bis gut

sehr gut

sehr gut

Kronen
Briicken,
Implantat-
strukturen

GLAS-
KERAMIK

sehr gut, keine
Allergien bekannt,
zahnfleisch-
schonend

sehr gut

sehr gut

ja

sehr gut

Veneers, Inlays,
Einzelkronen

GOLD-
LEGIERUNG

qut

gut

sehr gut

nein

sehr gut

Inlays, Kronen,
Briicken,
kombinierter
Zahnersatz,
Implantat-
strukturen

NICHT-
EDELMETALL

befriedigend
bis gut

ausreichend bis
befriedigend

sehr gut

nein

sehr gut
(Ist abhdngig von der Abstiitzung, Verankerung sowie dem Zustand der Zihne und von der Zahn-/Zahnersatzpflege des Patienten.)

Kronen,
Briicken,
kombinierter
Zahnersatz,
Implantat-
strukturen

KUNSTSTOFF-
BEI PROTHESEN

gut,
Allergietest
empfehlenswert

Farbanpassungen
moglich

sehr gut

ja

Bestandteil einer
Versorgung

gut bis sehr gut

Teil- und
Vollprothesen

VERBLEND-
KOMPOSIT

gut bis sehr gut,
Allergietest
empfehlenswert

gut bis
sehr gut

sehr gut

ja

Bestandteil einer
Versorgung

gut

Verblendungen
bei heraus-
nehmbarem
Zahnersatz

Ubersicht: CompeDent

Gemeinsam zu perfekten Ergebnissen

Uberzeugende Resultate in der Zahnprothetik liegen immer im optima-
len Zusammenspiel zwischen behandelndem Arzt, Patienten und Labor
begriindet. Damit wir unsere Arbeit bestmoglich ausfihren kénnen,

bitte wir Sie, uns diese Unterlagen zu Ubermitteln.

« Praparations-, Gegenkiefer- und Situationsabdriicke oder Modelle
« Zahnfarbe

«  Stumpffarbe
« Ausgangs- und Praparationsfotos
+ Fotos mit Farbringzahn

Gerne konnen Sie lhre Patienten vor dem Eingliederungstermin zum
Finish der Farbe ins Suter Dental Labor schicken.




L/ 1 1L

)Y

Initiati

VDZI-Prasident Uwe Breuer - Arne und Karen Suter - Obermeister ZINB Frank Schollmeier

Foto: ProDente

proDente Kommunikationspreis 2017
Sonderpreis ,online” fur das Suter Dental Labor

Die Initiative ProDente zeichnet den Erklarfilm ,Woher kommt mein Zahnersatz” mit
einem Sonderpreis aus. Die Preistrager wurden im Rahmen einer 6ffentlichen Preis-
verleihung auf der IDS 2017 (Messe: Internationale Dentalschau) in KéIn geehrt.

Mit dem Kommunikationspreis wiirdigt die Pro-
Dente lokale oder regionale Aktivitaten von
Zahnarzten und Zahntechnikern, die den Wert
schéner und gesunder Zahne in den Fokus der
Offentlichkeit riicken.

Eine fachkundige Jury aus der Dental- und Medi-
enbranche beurteilte die eingereichten Beitrage
in den Kategorien ,Print”, ,Online” und ,Veranstal-
tungen”. Zur diesjahrigen Jury gehorten Dirk Kropp
(Geschaftsfuhrer Initiative proDente e.V.), Gerald
Temme (PR- und Pressereferent Verband Deutscher
Zahntechniker-Innungen, VDZI) und Dr. Angelika
Schaller (Chefredakteurin das dental labor).

Das Erklarvideo ,Woher kommt mein Zahnersatz
der Suter Dental Labor GmbH Bremervorde punk-

7]

tete in der Kategorie Online und erhielt einen
Sonderpreis. Die Jury wurdigt das Erklarvideo als
modernes Format zeitgemaRer Kommunikation.
Besonders hervorzuheben sind die duBerst profes-
sionelle Umsetzung des Beitrags und die wertungs-
freie inhaltliche Aufbereitung.

Das Patientenvideo informiert Uber die beson-
deren Anforderungen in der Herstellung von ge-
sundem Zahnersatz, den unterschiedlichen Her-
stellungsorten und die Wahlmaéglichkeiten des
Patienten. Zahnersatz ist eine individuelle Sonder-
anfertigung fUr den Patienten und verlangt hohe
Anforderungen an Material, Verarbeitung und
Sicherheit. Das Erklarvideo berichtet in charman-
ter Weise Uber qualitatsentscheidende Faktoren.



Ein Erklarvideo ist ein modernes Kommu-
nikationsmittel fur geeignete Patientenin-
formation. Zahnarzte und Labore konnen
es auch auf ihrer Homepage nutzen, indem
sie den Youtube-Film verlinken.

www.youtube.com/watch?v=2LI156¢q1AaPo&t=60s

Initiative

ente

Arne Suter: ,Wir haben festgestellt, dass den meis-
ten Patienten nicht bewusst ist, dass sie Uberhaupt
die Wahimoglichkeit haben. hnen nicht bewusst ist,
dass ihr Zahnersatz eine Sonderanfertigung ist, wie
ihr eigener Fingerabdruck. Und wenn sie die Wahl
haben, worauf sie Wert legen. Qualitat muss an die-
ser Stelle auch erklart werden. Es ist namlich ein Zu-
sammenspiel von vielen wichtigen Faktoren. Qualitat
ist eine gute Kommunikation zwischen Zahnarzt und
Zahntechniker; es sind die richtigen Materialien und
es ist die richtige Herstellung und moglicherweise
auch der Fachmann an der richtigen Stelle, mit der
richtigen Ausbildung oder auch der zertifzierte Be-
trieb. All das sorgt fur Sicherheit und Vertrauen beim
Patienten”.

Idee und Storyboard wurde von Arne Suter entwi-
ckelt. Umgesetzt wurde der ausgezeichnete Film in
Zusammenarbeit mit dem Bremervérder Marketingun-
ternehmen ,,Pixel-Kraft".

.Mit dem Agenturteam lieBen sich meine Vorstel-
lungen kreativ umsetzen. Das Erklarvideo entfaltete
bereits in den ersten Wochen eine groRe Beliebtheit
auf unseren Onlinekandlen und Socialmedia. In der

ersten Woche nach Verdéffentlichung sahen 3500 Fa-
cebook-Zuschauer diesen Film. Wir freuen uns sehr
Uber diesen Preis und danken dem Kreativ-Team von

pixel-kraft.” so Arne Suter || . Woher
. o . kommt mein
Das‘,"Brfemervorder Labor fe.:|er.t“|n diesem Jahr se.ln - Zahnersatz 2 E’
85-jahriges Unternehmensjubildum. Das Labor ist -
flr seine Aktivitaten bereits mehrfach ausgezeich- » - 7
net worden und ist fir den Standort Bremervorde = g Jf
ein Impulsgeber. 2009 wurde der Betrieb mit dem Nt ) -
.Kultur Kontakte Preis” des Landes Niedersachsen =
geehrt. 2012 erhielt das Labor den “Friedrich Con-
rad Degener Preis”, den Wirtschaftspreis der Stadt
Bremervorde. B
www.youtube.com/user/prodenteTV/videos A

Ein Filmbeitrag Uber die Verleihung des Journalisten- Das Erklarvideo .Woher kommt mein Zahnersatz”

preises Abdruck und des Kommunikationspreises sowie ein Dokumentationsfilm der Preisverleihung ist auf

der Initiative proDente e.V. auf der IDS in KélIn. www.suter.de zu sehen.






AUTHENTISCH - GLAUBWURDIG -
VERLASSLICH: SO ERREICHEN ZAHN-
TECHNISCHE LABORE IHRE ZIELGRUPPE

Bericht aus dem VDZI-Magazin - ,Zahntechnik TELESKOP” - Ausgabe 02-2017
Interview: Gerald Temme mit Arne Suter iiber Offentlichkeitsarbeit im Zahntechniker-Handwerk

Herr Suter, Sie pladieren dafiir, dass sich das
Zahntechniker-Handwerk éffentlich préasentie-
ren muss. Welche Erkenntnis steht dahinter?

Gerade seit der Einfuhrung des Festzuschuss-Sys-
tems liegt der Fokus vieler Patienten beim Zahner-
satz auf dem Preis. Service und Qualitat durch das
zahntechnische Labor lassen sich hingegen erst ein-
mal schwer vermitteln. Das liegt auch daran, dass
far Patienten ein Zahn gleich einem Zahn ist. Auf
den ersten Blick gibt es dabei keine klaren Merkma-
le wie beim Auto beispielsweise, die Qualitatsunter-
schiede direkt erkennen lassen. Dies gilt vielleicht
noch am ehesten fur das verwendete Material. In
erster Linie, und das ist auch die verkulrzte Darstel-
lung in vielen Medien, steht also der Preis als Unter-
scheidungskriterium. Im Internet finden Patienten
auch fast ausschlief3lich nur Preisinformationen. In
der Hinsicht ist auch eine Tendenz erkennbar, dass
bei einer Preisnachfrage des Patienten die erbrach-
te Versorgung qualitativ eher nach unten geht.

Kundenanalysen bestatigen, was viele ohnehin wis-
sen: Patienten haben oftmals keine genaue Vorstel-
lung davon, dass Zahnersatz ein individuell gefertig-
tes Stick ist. Auch, dass eine Krone zu Zweidritteln
im zahntechnischen Labor gefertigt wird, ist Patien-
ten nicht bewusst. Erst am Ende einer Behandlung,
mit der Aushandigung der Rechnung, erkennen
viele Patienten, woher der Zahnersatz tatsachlich
kommt.

Zahnarzte und Labore, die eng zusammen arbeiten
und die Patienten entsprechend Uber die verschie-
denen Moglichkeiten der Versorgung informieren,
setzen viel haufiger eine Zahnersatzversorgung um,
die nicht allein durch einen niedrigen Preis gepragt ist.

Hier gilt es anzusetzen. In der Offentlichkeitsarbeit
des Zahntechniker-Handwerks muss es also darum
gehen, Patienten Uber die Unterschiede beim Zah-
nersatz, die Herstellungsprozesse im Rahmen der
zahnarztlichen Behandlung und die begleitenden
Services durch das Labor zu informieren. Dadurch
entsteht eine Sensibilitat fur die gesamte Versor-
gung. Patienten brauchen Orientierungshilfen, die
ihnen ein verlassliches Wissen, das nicht werblicher
Natur ist, vermitteln. In der &ffentlichen Wahrneh-
mung wird schnell erkannt, wann es sich lediglich
um Werbung handelt. Dies muss auf jeden Fall ver-
mieden werden.

Wie wichtig ist ein strukturiertes Marke-
ting-Konzept fiir Handwerksunternehmen?

Sobald sich ein Unternehmer Gedanken uber ein
Konzept fur seine MaBnahmen macht, ist er schon
einen Schritt weiter. Dabei geht es darum, eigene
Ziele festzulegen und einen realistischen Umfang
der Malinahmen zu bestimmen. Die Bestimmung
des Ist-Zustands des eigenen Labors ist hierfur
auch sehr wichtig. Durch ein solches Konzept
schafft man sich als Unternehmer selbst eine Struk-
tur, die als Fahrplan fur das Jahr gilt.

Als Unternehmer sollte man sich fiir Uberlegungen
Uber die strategische Ausrichtung des eigenen Be-
triebes Freirdume im Tagesgeschaft schaffen. Ins-
gesamt geht es nicht darum, eine einzelne Werbe-
malnahme zu planen und hektisch umzusetzen,
sondern mehrere Malinahmen festzulegen, die
kontinuierlich durchgefiihrt werden kdnnen. Durch
ein konstantes Marketingrauschen sorgt man fur
die Glaubwirdigkeit des eigenen Unternehmens.

Markenbildun,
& @ @ Markentools

Markenfindung @

15
i

i @ Markencontent

f

"Mit Leidenschaft zur Markenbildung"

Auf der Suche nach einem persénlichen, authentischem Marketing,

Marketing-Experte Arne Suter gibt in seinen Vortragen

Hilfestellungen fur Labore und Unternehmern beim

Thema Offentlichkeitsarbeit und Markenbildung.



+Als Unternehmer ist man der Motor des Unternehmens. Damit kann
man werben. Tritt der Unternehmer in der Offentlichkeit auf, entsteht
durch die richtigen MafSnahmen ein Bild der Verldsslichkeit. ” ame suter

Drei Dinge sind dabei unerlasslich:

B Die MaBnahmen mussen zuverlas-
sig wiederholt werden. Dabei ist es
egal, ob zwei Mal oder zehn Mal
pro Jahr.

B Man muss mit seinem Unter-
nehmen in dem zu erreichenden
Raum bleiben. Das heil3t, welche
Zielgruppe mdchte man erreichen
und wie méchte man wahrgenom-
men werden.

m  Kostenverluste mussen auf jeden
Fall vermieden werden. Das heil3t,
die Kosten durfen den eigenen
wirtschaftlichen Rahmen nicht
Uberschreiten.

Durch den Bereich Social Media ist
heutzutage ohne grofRe Kosten eine
Kommunikation mit einer sehr grof3en
Reichweite méglich. Auch der Streu-
verlust ist hierbei sehr gering, da man
zielgruppenspezifisch  kommunizieren
kann.

Was miissen kleinere und mittel-
standische Unternehmen aus lhrer
Sicht bei der Wahl der geeigneten
MaBnahmen beachten?

Lassen Sie mich einen Gedanken vor-
anstellen. Ich stelle aktuell fest, dass
wir eine Renaissance des ehrbaren
Kaufmannes haben. Die Menschen su-
chen nach Werten und zuverlassigen
Personen, ganz gleich ob im Freundes-
kreis oder bei Unternehmen.

Als Unternehmer, also als Einzelperson,
hat man einen Riesenvorteil gegentber
groBen Konzernen. Als Unternehmer
ist man der Motor des Unternehmens.
Damit kann man werben. Tritt der Un-
ternehmer in der Offentlichkeit auf,
entsteht durch die richtigen MafRnah-
men ein Bild der Verlasslichkeit.

Diesen Ansatz konnen gerade auch
zahntechnische Laborinhaber sehr
gut nutzen und sich einen Werkzeug-
kasten der Moglichkeiten individuell

bauen, der einzigartig ist. Der Laborin-
haber wird zum Bild beziehungsweise
zur Stimme es Unternehmens. Diese
Stimme ist authentisch und unver-
wechselbar. Sie lasst sich im o6ffent-
lichen Bewusstsein auch viel starker
verankern als blof3e Zahlen, Daten und
Fakten des Unternehmens. So kénnen
Geschichten Uber das Unternehmen
erzahlt werden, die im Gedachtnis
bleiben und eine Bindung zum Labor
herstellen. Der Laborinhaber ist der
Mittelpunkt, also der Archetyp, des
Storytellings Uber den eigenen Betrieb.
Wichtig ist auch, dass Laborinhaber bei
sich und dem eigenen Unternehmen
bleiben. Das heil3t, man sollte nicht auf
den Mitbewerber schauen und diesen
zu kopieren versuchen. Dadurch blo-
ckiert man sich am Ende nur selbst und
verschwendet unnotige Energie. Des
Weiteren ist die Konzentration auf die
eigene Region und den eigenen Kun-
den- und Patientenstamm unerlass-
lich, um Streuverlust und auch Enttau-
schungen zu vermeiden.

Sie haben das Storytelling erwahnt.
Kénnen Sie hierzu ein konkretes Bei-
spiel nennen?

Storytelling bedeutet, dass wahre und
nicht ausgedachte Geschichten uber
das Unternehmen erzahlt werden.
Diese haben einen hohen Wahrneh-
mungs- und Erinnerungsfaktor.

Dies ist eine Errungenschaft von friher,
als es noch keine Kommunikationsme-
dien gab. Damals stand die mundliche
Weitergabe im Mittelpunkt der Kom-
munikation. Emotionale Geschichten
wurden dabei besser behalten als blo-
Re Fakten.

Beim Storytelling geht es also fur La-
borinhaber darum, mutig zu sein und
gegebenenfalls auch einmal Personli-
ches zu erzahlen. Wir haben beispiels-
weise festgestellt, dass wir mit unseren

personlichen Geschichten eine hdohere
Feedback-Quote haben. Ein positives
Feedback hilft wiederum dabei, weitere
Malnahmen zu entwickeln und die ei-
gene Offentlichkeitsarbeit kontinuier-
lich zu betreiben. Auch Kunden kénnen
sich Uber persénliche Geschichten oft-
mals besser mit dem Labor verbinden
und sich auch daran orientieren.

Insgesamt sollten Laborinhaber die
Kommunikation ihres Unternehmens
in drei Bereiche unterteilen:

B Brancheninfos (z.B. Zahnersatzin-
formationen)

B Laborinfos (z.B. Leistungen und
Produkte des eigenen Unterneh-
mens)

B Personliches (z.B. einen Segeltrip
des Labors als TeambildungsmalR-
nahme)

Mit den geeigneten strategischen Frei-
raumen ist jedes Labor in der Lage,
Storytelling, also auch die Kommuni-
kation Uber Personliches, zu betreiben.
Hierbei ist es auch wichtig, das pas-
sende Medium flr die Kommunikation
zu wahlen. Der beispielhaft genannte
Segeltrip als TeambildungsmaRnah-
me kann zum Beispiel in einem Labor-
newsletter fur Kunden veroffentlicht
werden.

Die jeweiligen kommunikativen Maf3-
nahmen sollten auf jeden Fall in einem
Redaktionsplan abgebildet werden. In
dieser Hinsicht kann es hilfreich sein,
bei der Erarbeitung mit einer Agentur
oder einem Berater zusammenzu-
arbeiten. Der Partner sollte aber auf
jeden Fall auf Augenhdhe sein, also
sowohl finanziell als auch strategisch
Losungen anzubieten, die Labore un-
terstitzen kdnnen. Der Partner muss
vor allem die Branche und die Beson-
derheiten kennen, um mit der Sprache
des Labores sprechen zu kénnen.

Das Gesamtkonzept sollte aber immer



in den Handen des Laborinhabers verbleiben, da er
Arne Suter macht Laboren und Unternehmern flr das Unternehmen und auch flr die Geschichten
Mut, im sogenannten Storytelling auch Persénli- aus dem Unternehmen steht.

ches zu kommunizieren. Mit einem Erklarvideo war lhr Labor beim Kom-
munikationspreis von proDente erfolgreich.
Welche Idee steckt hinter dem Video?

Wirwollten unabhangig von den Leistungen unseres
Labors mit dem Video ein sogenanntes Open-Sour-
ce-Wissen zur Verfligung stellen. In einem neutra-
len Video sollte herausgestellt werden, dass

a. Patienten Uber die Sonderanfertigung
Zahnersatz informiert werden

b. Patienten eine Wahlfreiheit beim Zahnersatz
haben und

c. beim Patienten ein Bewusstsein fir die Qualitat
und die Services der zahntechnischen Labore
in Deutschland entsteht.

Dadurch kénnen sich Patienten unabhangig orien-
tieren und auch Zahnarzte kdnnen das Video fur die
eigene Arbeit nutzen.

Mit dem Erklarvideo lasst sich das Wissen insge-
samt sehr charmant vermitteln. Bewusst haben wir
uns fUr einen reduzierten Comic in schwarzweild
entschieden, der die Wissensvermittlung in den Fo-
kus stellt. Die Comicfigur ist sympathisch und das
Storytelling funktioniert ohne erhobenen Zeigefin-
ger.

Herr Suter, Sie sind als Orchestermusiker in die
Betriebsleitung eines zahntechnischen Hand-
werksunternehmens gekommen. Helfen lhnen
diese Erfahrungen bei der Laborfiihrung?

Heutzutage ist es in der Betriebsfuhrung wichtiger

denn je, dass alle Mitarbeiter mit ihren individuel-

VERBAND Ier] Elgensc.haften und Starken gesehen werden.
Mit den veranderten Unternehmenskulturen haben

DEUTSCHER sich auch die Vorstellungen und Anspruche der Mit-

e ZAHN- arbeiter verandert. Dabei hilft mir natirlich meine

Erfahrung als Orchestermusiker, da ich die vielen
/ECH NIKER Instrumente sehen, héren und lenken konnte.
VDZI v

In der Laborfihrung mussen wir viel starker als
friher auf die sozialen Geflige achten und auf der
anderen Seite unsere individuellen Erwartungshal-
tungen an den jeweiligen Mitarbeiter viel klarer
kommunizieren. In dem Zusammenhang muss ich
Redation Zahntechnik TELESKOP des VDZI als Betriebsleiter die Wahrnehmungen der Mitar-
Verband Deutscher Zahntechniker-Innungen beiter spiiren und entscheiden, welcher Fiihrungs-
stil gerade gefordert wird. Ich muss die personli-
chen Entwicklungen der Mitarbeiter erkennen und
diese auch ansprechen.

Das Interview fuihrte Gerald Temme,

Mit freundlicher Genehmigung VDZI
Magazin Zahntechnik TELESKOP-

Ausgabe 02-2017 Eine hfalrm.oni?che Symphonie, unq das gilt"ek‘)en
auch fur die Fihrung eines Labors, ist nur moglich,
wenn die Solisten gut arbeiten kdnnen. Wie ein In-
Die Gesamte Ausgabe finden sie ebenfalls tendant im Theater sorge ich in der Betriebsleitung
als Download auf: www.vdzi.net dafr, dass alle Voraussetzung im Labor stimmen. 1



VOl | ke ra m | k Jurgen Dettinger, M.A. Ivoclar Vivadent

Der zuverlassige Zahnersatz zur asthetischen Patientenversorgung

Vollkeramischer Zahnersatz wird von immer mehr Patienten nachgefragt. In einer Befragung der
AG Keramik unter 1.000 Zahnarzt im Jahre 2016 wurde ermittelt, dass 68% aller Frontzahn-Einzel-
kronen aus vollkeramischen Werkstoffen hergestellt wurden, bei Seitenzahnkronen immerhin 62%.
Die Griinde fiir diese Entscheidungen sind vielschichtig. Einmal der Patientenwunsch keine Metall-
versorgungen mehr zu erhalten, wenn immer zahntechnisch méglich. Aber auch die Uiberzeugende
Beratung der Behandler, die ihre guten klinischen Erfahrungen mit diesem metallfreien Werkstoff
mit eigenen Patientenbilder im Beratungsgesprach dokumentieren kénnen.

Klinisches Backwardplaning 7 B
Die Patientenversorgung mit vollkeramischem Zah- i P

nersatz bedingt fir den Behandler bereits in der ™ v o -* ‘/ 1.
Planung die Beachtung grundsatzlicher klinischer y I

Aspekte. Auch hier gilt, wie in anderen, komplexen y /
zahnmedizinischen Situationen, ein ,Backwardpla- ‘

ning” vorzunehmen:

Das sehr stabile Zirkoniumoxid eignet sich auch fiir
» Wie soll die finale Versorgung aussehen? grofspannige, monolithische Briickenversorgungen
im stark belasteten Seitenzahngebiet.
> Wie befestige ich die Restauration?
» Welcher Werkstoff steht fur diese
Ein wichtiger asthetischer Aspekt bei der Befesti-

Indikation zu Verfiligung? . . ]
gung: Transluzente Keramiken, gleichgultig ob fur

> Welche Praparationsanforderungen die Inlay-, Veneer, -Kronen- oder Bruckenversor-

werden hieraus abgeleitet? gung, ermoglichen immer auch einen Blick auf die
Zahnhartsubstanz. Der Zahntechniker sollte des-
halb vom Behandler neben der gewlnschten Zahn-
farbe auch eine Information Uber die Farbe des
Zahnstumpfes erhalten.



Dannistdas Labor durch die richtige Wahl der Trans-
parenzstufe einer Keramik oder deren Einfarbung in
der Lage, den Zahnersatz farblich so herzustellen,
dass im Patientenmund naturlicher Zahn und Zah-
nersatz asthetisch harmonieren. Der Zahnersatz in
der Zahnreihe soll von einem Laien nicht als solcher
erkannt werden.

Oxid- und Silikatkeramiken 3
Dem Labor solte neben der gewiinschten Zahnfarbe
Bei der Wahl des Werkstoffes ist eine Abstimmung auch die Farbe des Zahnstumpfes libermittelt werden.
zwischen Behandler und Labor von groRBer Wichtig-
keit. Die klinischen Anforderungen der Patientenver-
sorgung muss mit den werkstofflichen Mdglichkei-
ten der Zahntechnik in Ubereinstimmung gebracht
werden. In einem Dentallabor werden heute eine
Vielzahl an Keramikwerkstoffe verarbeitet, mit un-
terschiedlicher Harte und Transluzenz, daraus abge-
leitet die Indikationsstellung und die Praparations-
erfordernisse. So sind Feldspatkeramiken zwar sehr
transluzent, verfligen jedoch Uber nur eine geringe
Biegefestigkeit. Sie sind somit ideal in der indirekten
Fallungstechnik indiziert, bedingen aber minimal
1,5 mm Praparationstiefe mit zwingender adhasive
Befestigung. Hochfestes Zirkoniumoxid hingegen
ist wegen seiner leichten Opazitat ideal als Bru-
ckenwerkstoff im Seitenzahngebiet geeignet, nicht
jedoch bei der Veneer- oder Frontzahnversorgung.
Weiterer Vorteil, es sind Mindeststarken von nur 1,0
mm erforderlich und die Kronen kénnen konventio-
nell oder selbstadhasiv befestigt werden.

Eine minimalinvasive Lésung beim Liickenschluf:
Eine Inlaybriicke (Foto. D. Edelhoff)

Adhasive Befestigung
bringt klinische Sicherheit

Das Behandlungsteam ist mit der Auswahl des Be-
festigungswerkstoffes sowie dessen Einfarbung in
der Lage, das asthetische Anforderungsprofil des
vollkeramischen Zahnersatzes zu unterstitzen oder
gar zu optimieren. Eine neue Generation der Be-
festigungscomposites ist kennzeichnend fur eine
Kombination von auBergewdhnlicher Asthetik und
anwendungsfreundlicher Verarbeitung.

So hat sich das asthetische, licht- und dualharten-
de Befestigungscomposite Variolink Esthetic in der
taglichen Praxis zur definitiven Eingliederung an-

Implantatversorgung mit einem individuellen
spruchsvoller Keramik- und Composite-Restauratio-  IPS e.max Hybridabutment und einer hierauf
nen bestens bewihrt. verklebten Krone aus Lithium-Disilikat.



Fur die genaue Abstimmung der Farbwirkung der Re-
staurationen hat Ivoclar Vivadent das ,Effekt”-Farb-
konzept entwickelt. Dieses ermoglicht mit seinen
funf Farben, neben der farbneutralen Befestigung
auch die stufenweise Aufhellung oder Abdunkelung
der Restauration. Insbesondere bei Einzelversorgun-
gen, ob Krone oder Veneer, ist die Farbharmonie zu
den Nachbarzahnen besonders wichtig.

Damit diese Farbubereinstimmung nicht dem Zufall
Uberlassen wird, kann man bereits vor der definiti-
ven Eingliederung die Farbwirkung der gewahlten
Compositefarbe direkt im Patientenmund durch
eine identisch eingefarbte Variolink Esthetc Try-In-
Paste testen.

In der Mischkanule des Variolink Esthetic werden
die beiden reaktiven Komponenten automatisch
gemischt und direkt in die Krone appliziert. Durch
die ideale Kombination aus dem Lichtinitiator und
einem Licht- Controller lassen sich die Uberschiisse
nach erfolgter Lichtvorhartung Uberdurchschnitt-
lich gut und schnell entfernen. Fur den Behandler
besonders hilfreich ist die Konsistenz des Composi-
tes bei der Eingliederung. Uberschiissiges Material
bleibt am Kronenrand stehen und kann durch eine
nur Sekunden dauernde Lichtvorhartung verfestigt
und damit ausgezeichnet entfernt werden. W

Literatur zur Vollkeramik

Einen guten Einstieg in das Gesamtthema Voll-
keramik aus klinischer und werkstofflicher Sicht
gibt das Buch ,Vollkeramik auf einen Blick”, he-
rausgegeben von der Arbeitsgemeinschaft fur
Keramik. Die acht namhaften deutschen Autoren
aus Hochschulen und Praxen geben in der jetzt
6. Auflage einen guten Einblick in die Indikationen,
Werkstoffauswahl, Vorbereitung und Eingliede-
rung von vollkeramischen Restaurationen. Dieses
reichlich bebilderte Standardwerk der Vollkeramik
gibt viele praktische Hinweise fur das klinische Vor-
gehen, zeigt aber auch die Grenzen dieser Versor-
gungsmoglichkeiten auf. Erhaltlich im Fachbuchhan-
del oder unter www.ag-keramik.de. Unter dieser
Webadresse findet man auch weitere Publikationen
und wissenschaftliche Studien zum Themenkomplex
Keramik in der zahnarztlichen Anwendung.

Jurgen Dettinger, M.A. Ivoclar Vivadent

Light+ Light Neutral Warm Warm+

Lighter / more whitish Darker / more yellowish

Das Befestigungscomposite Variolink Esthetic
ermoglicht mit seiner Farbauswahl vollkeramische
Restaurationen farblich aufzuhellen oder abzudunkeln.

\

Bei einem idealen Befestigungscomposite kénnen
standfeste Uberschiisse von der Zementfuge leicht
entfernt werden.

M. Kern, F. Beuer, R. Frankenberger, R.J. Kohal, K. H. Kunzelmann, A. Mehl, P. Pospiech, B. Reiss

Vollkeramik
auf einen Blick

6. Auflage

Leitfaden zur
und Einglied

L)

Das Handbuch ,,Vollkeramik auf einen Blick” gilt als
Standardwerk zur Vollkeramik.
www.ag-keramik.de
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In den letzten Wochen und Monaten haben wir
viele Zahnarztpraxen als neue Kunden hinzuge-
wonnen. Unsere Auftragslage ist sehr gut. Fur
unsere Mitarbeiter bedeutet das, dass sie sich
strecken miissen, um die erwartete Leistung zu
bringen. Diese erhdhte Arbeitslast bringt mit
sich, dass sie hin und wieder unzufrieden sind
- es bleibt ihnen nicht viel Zeit, um zwischen-
durch Luft zu holen. Deshalb haben wir zu einer
ganz besonderen MaBnahme gegriffen.

Enge Absprache mit allen Mitarbeitern

Wir beauftragten einen Coach, um gemeinsam zu
erarbeiten, wie wir mit diesen Belastungsspitzen
umgehen - zuerst mein Mann und ich, dann wir
beide zusammen mit allen Mitarbeitern. Es war ein
langer und intensiver Tag, an dem wir viele unter-
schiedliche Themen angesprochen und auch ver-
einbart haben, wie wir gewisse Dinge in Zukunft
handhaben wollen. So ging es beispielsweise dar-
um, die Teambildung und das Miteinander zu ver-
bessern.

Unsere Mitarbeiter wollen mit uns genau die einzel-
nen Auftrage durchsprechen, Hintergrundinforma-
tionen dazu, wollen ihr Auftragsvolumen kennen,
sprich: Sie brauchen direkten Austausch und An-
sprache. Dies sind sehr moderne Ansatze, die es zu
unseren Ausbildungszeiten noch nicht gab.

Damals wurde uns einfach die zu erledigende Ar-
beit hingestellt, und das war es. Erklarungen oder
gar Mitbestimmung gab es nicht. Heute ist dies zum
Glick anders.

Wir besprechen gemeinsam, was wir alle brauchen,
um die Arbeit in der gewohnten Qualitat und zu den
von den Kunden gewiinschten Terminen liefern zu
kénnen - und mit SpalR und Freude bei der Sache
zu sein. Nach dem Coaching haben wir regelmaRige
Teamsitzungen vereinbart, in denen wir an diesen
Punkten arbeiten, uns gegenseitig Ruckmeldung
geben und uns verbindlich darauf einigen, die ver-
abredeten MaBnahmen einzuhalten. Dass es dem
Team gut geht, ist so wichtig! Denn wenn das Team
nicht gerne und gut arbeitet, nitzen uns alle Auftra-
ge dieser Welt nichts.

9y Wer zu spdt liefert,
hat etwas nicht verstanden £

Karen Suter

Und genau dahinter verbirgt sich auch der Grund,
warum wir alle Termine zu hundert Prozent einhal-
ten - weil wir gar keine andere Chance haben, um
als Unternehmen zu bestehen. Wenn ein Kunde
von uns verlangt, zu liefern, dann liefern wir. Er ver-
langt schliel3lich keine karierten Maiglockchen von
uns, sondern genau, was wir auch zu liefern imstan-
de sind. Mir ist es wichtig, dass unser Team das ver-
steht und diese Haltung verinnerlicht.

Wir haben in der letzten Zeit viele neue Kunden
gewonnen, weil wir durch unser Marketing und
unseren Aulendienst positiv aufgefallen sind -
und dieses gute Image muss sich in jedem Bereich
unseres Unternehmens wiederfinden, quasi bis in
die Haarspitzen, und vor allem in unserer Arbeit.

Termintreue ist da noch der einfachste gemeinsa-
me Nenner. Wir alle wissen, dass die Zahnarztpra-
xen geflllte Bucher haben und die Patienten immer
mit Wartezeiten rechnen mdussen, bis ihre Krone
oder ihre Bricke da ist - da kénnen wir uns keinen
Terminverzug erlauben. Wer zu spat liefert, hat et-
was nicht verstanden. Dies zu erkennen und zu le-
ben, ist auch fur das Team wichtig - das muss die
Terminanforderungen schlieBlich umsetzen. Unser
gutes Image tragt sich nur positiv weiter, wenn das
auch im Team so gelebt wird. Um es noch einmal
auf den Punkt zu bringen: Wir haben keine andere
Chance, als 100 Prozent punktlich zu liefern - denn
das ist die beste MaBnahme zur Arbeitsplatzerhal-
tung, die ich kenne.

Deshalb lautet die Gleichung:
100 Prozent Liefertreue = 365 Grad Zukunftssicherheit






Monika Bylitza

Miteinander reden - miteinander gewinnen

Humorvolle Gedanken zum Umgang mit schwierigen Gesprachspartnern

Der Umgang mit schwierigen Kollegen ist eine
Herausforderung, die jede Fuhrungspersonlich-
keit meistern muss. Wie verhindern Sie Uberre-
aktionen und wie gelingt eine wertschatzende
Kommunikation gerade in schwierigen Situati-
onen? Monika Bylitza gibt dazu Ratschlige aus
der Praxis.

Acht Stunden pro Tag, funf Tage die Woche, macht
insgesamt 160 Stunden im Monat und 1920 Stun-
den im Jahr. Soviel Zeit verbringen die meisten
Menschen durchschnittlich mit ihren Kollegen am
Arbeitsplatz. Eine Menge Zeit in einer Zweckge-
meinschaft, die oft Spald macht, herzliche Freund-
schaften hervorbringt, doch manches Mal dafur
sorgt, dass es ,im Karton knallt”. Leider kénnen
wir uns unsere Kollegen nicht aussuchen. Aber wir
kénnen lernen, mit nervigen Mitmenschen um-
zugehen, damit sie uns nicht den Tag verderben?

Willkommen im Club der
Unvollkommenen

Was konnen Sie gegen die Macken lhrer Kollegen
unternehmen, ohne den kollegialen Frieden auf
Dauer zu gefahrden? Besserwisser, Norgler, Fau-
lenzer... Wohl jeder von uns hatte in seinem Job
schon mal mit einem nervigen Kollegen zu tun.
Ich habe grof3e Probleme mit Menschen, die unter
standigem Mitteilungsdrang leiden und nicht wis-
sen, dass Pausen im Gesprach hilfreich sind. Etwas
bissig erlaube ich mir dann die Bewertung, dass
diese Menschen unter verbaler Inkontinenz leiden.
Das ist nicht wirklich freundlich, aber ich bin auch
nur ein Mensch, der hin und wieder genervt ist.

Wenn der Kollege
.Sprucheklopfer” mit coolen
Spruchen um sich schmeil3t

Was mich aber wirklich auf die Palme bringt
sind ,Silver-Surfer”, die mit coolen Sprichen um
sich schmeien und meinen, damit Eindruck
schinden zu konnen. Ein paar Beispiele gefal-
lig? Plotzlich und unerwartet kommt der Vor-
gesetzte mit dem ,Schlepptop” zur Arbeit und
und entspannt mit ,Halléchen”.

graflt locker

Monika Bylitza ist erfahrene Beraterin
und Coach. Mit groRBer Wertschatzung unterstutzt
sie Unternehmerinnen und Unternehmer sowie
Organisationen konket und praxisnah.

Nach 30 Jahren Coaching und Training bin ich davon
Uberzeugt, dass alle Ressourcen im Menschen vor-
handen sind, um anspruchsvolle Ziele zu erreichen.
Mein Vertrauen in die Verdnderungsbereitschaft
meiner Klienten ist grenzenlos.

Im Spannungsfeld zwischen Personen, Aufgaben
und ganz normalem Alltagswahnsinn unterstutze
ich Sie auf der Suche nach erfolgreichen Wegen.

www.monika-bylitza.de

"

.Das performt nicht”, ,Supi!” oder ,Zum Bleistift
sind drei weitere vermeintlich lustige Spruche,
die im Buro aber nur kaum jemand lustig findet.
Uber ,schén, dass du noch dableiben darfst!”,
freut sich auch keiner. Das Arbeitsleben kénn-
te also so schén sein, ohne diese Uberflussigen

Spruche, finde ich. Das muss mal gesagt werden.




Jeder Menschenzoo
bietet die Chance zur
Persdnlichkeitsentwicklung

Leider haben wir im Berufsalltag nicht die Madglich-
keit, uns nur die Mitarbeiter
nen wir auch nach Feierabend noch ein Bier trin-

auszusuchen, mit de-

ken gehen wollen. die wir am

liebsten nur von hinten sehen. Oder noch besser: gar nicht.

Es gibt Menschen,

Die Aussagen, ,Jabinich hierim Affenstall?, oder, Lautgebrdllt,
Lowe", ,Schon wieder ein Froschkonzert- nur Gequake” erlau-
ben mir den Gedanken, dass unser miteinander vergleichbar
mit einem Zoo ist. Jedes Tier bendtigt andere Lebensumstan-
de, intensive Pflege und gutes Futter. Gut zu wissen, dass ich
auch eines dieser manchmal seltsamen und herausfordern-
den ,gackernden HUhner” oder eine ,aufgeregte Zicke" bin.

Wenn vollig  unterschiedliche Typen zusammenar-
beiten, prallen Mentalitaten aufeinander. Das kann
schon mal extrem anstrengend sein, aber auch die

Moglichkeit bieten, flur sich selbst etwas zu lernen.

LOCKER BLEIBEN und bis Zehn
zahlen - Mord ist keine Losung

Der wichtigste und schwierigste Grundsatz im Umgang
mit herausfordernden Kollegen lautet cool bleiben- und
sachlich. Solange Sie noch Herr tUber |hre Emotionen sind,
empfehle ich lhnen tatsachlich den guten alten Rat meiner
Oma: ,Zahle bis 10 und die Welt sieht anders aus.” Wahr-
scheinlich wird IThnen im Anschluss die Erkenntnis geschenkt,

dass Sie die nervige Situation ja nicht persénlich nehmen
mussen. Nach tiefen und entspannten Durchatmen, kon-
nen sie wahrscheinlich lockerer mit der Situation umgehen.

Distanz schaffen -
Ablenkung schenkt Klarheit

Ist die Situation festgefahren und lhre momentane Ge-
fUhlslage droht zu eskalieren, hilft nur noch Distanz. Tre-
ten Sie besser vor den Mulleimer auf der Toilette, als
vor das Schienbein eines schwierigen Menschen. Ich
habe mir ein Ritual geschaffen, das mir hilft, mich zu re-
flektieren, bevor mir moglicherweise der Kragen platzt.

Wenn es moglich ist, schaffe ich eine raumliche Distanz und
gehe an die frische Luft. Dann gebe meinen Gedanken ein
Thema, das mit meiner aktuellen Situation nichts zu tun
hat. Wenn ich mich mit einem anderen Thema beschaftige,
kann mein Gehirn nicht gleichzeitig an die nervige Situa-
tion denken. Das hilft, ist aber leider nicht immer maoglich.

Sie brauchen hin und wieder innere und duBere Distanz,
wenn |hnen respektvolle Beziehungen wichtig sind. Denn
nur Respekt schafft die Basis fur eine gute und kollegia-
le Beziehung und vielleicht gelingt dadurch ein angeneh-
mes Miteinander im Arbeitsalltag. Klingt gut, oder nicht?

Kein Mensch muss so sein, wie Sie ihn haben wollen. Genauso
ist es nicht Ihre Aufgabe, so zu sein, wie es andere von Ihnen
erwarten. Am besten akzeptieren Sie, dass jeder Mensch mit
seinen Macken und Eigenarten respektiert werden mochte.



Wie Kommunikation
im Alltag gelingen kann

Der wichtigste Erfolgsfaktor im Business ist der Mensch. Er-
folgreiche Unternehmen und Organisationen werden auch
in Zukunft erfolgreich sein, wenn es ihnen gelingt, Mitarbei-
ter zu binden. Dazu gehort auch, Mitarbeiter nicht nur durch
Lippenbekenntnisse, sondern durch Wertschatzung und Re-
spekt in den Mittelpunkt zu stellen. So wie Pflanzen Dunger
brauchen, um gut zu wachsen, brauchen Menschen Respekt
und Anerkennung, um miteinander zu leben und zu arbeiten.

Wenn Sie einen Blick auf die aktuelle Lage in der Wirtschaft
werfen, wurden in den vergangenen Jahren nicht nur kih-
ne Traume erreicht, sondern auch sehr viel fusioniert und
expandiert. Leider sind damit auch hartere Wettbewerbs-
bedingungen und angespannte Arbeitsbeziehungen in
die Chefetagen eingezogen. Wir wissen heute viel Uber
Zielgruppen, Effizienz, Renditen und vieles mehr. Doch
ohne Menschen lassen sich Ziele nicht erreichen. Es ist
hochste Zeit, daran zu arbeiten, dass Erfolg und Mensch
sich nicht ausschlieBen lassen, sondern zusammenge-
héren. Erfolg geht nur mit den Menschen- nicht ohne!

Wenn Sie wollen, dass es Ihnen gut geht ist es auch lhre Auf-
gabe daflr zu sorgen, dass es anderen auch gut geht. Der
menschliche Weg, den dieser Artikel aufzeigt, ist aus meiner
Sichtfur beide Seiten auch der gestindere Weg. Menschen, de-
nen die Arbeit Freude macht und die daftr ehrliche Anerken-
nung erhalten, werden nicht krank. Daftr lohnt es sich, an den
eigenen Kommunikationsstrukturen zu arbeiten, oder nicht?

Ich gebe Ihnen Anregungen, wie Sie durch Klarheit und Sta-
bilitat erfolgreiche Gesprache fihren kénnen. Experimen-
tieren Sie, verwerfen Sie und folgen einfach Ihrer Intuition.

Eine kleine Geschichte zur Einstimmung;:

Von Herzen geben

Schweigend saf der alte Indianer mit seinem Enkel am
Lagerfeuer. Die Bidume standen wie dunkle Schatten, das
Feuer knackte und die Flammen ziingelten in den Himmel.
Nach einer langen Weile sagte der Alte:
~Manchmal fiihle ich mich, als ob zwei Wélfe in meinem
Herzen miteinander kdimpfen.
Einer der beiden ist rachsiichtig, aggressiv und grausam.
Der andere aber ist liebevoll, sanft und mitfiihlend.”
~Welcher der beiden wird den Kampf um dein Herz
gewinnen?” fragte der Junge.
.Der, den ich fiittere”, antwortete der Alte.

(Quelle unbekannt)

Sieentscheiden, welchenWolfSieinlhrem Herzen fiittern. ,

Ein Team kann die Zukunft gestalten, wenn es bereit ist,
Beziehungen zu gestalten. Die Bereitschaft zum offenen
und ehrlichen Gesprach bildet die Grundlage. In jedem
Gesprach sollten Sie daran denken, dass nicht nur das Re-
den auf die Gewinnerseite gehort, sondern auch das Zuho-
ren. Ermutigen Sie lhre Mitarbeiter zu der Vereinbarung:
Wir reden miteinander- nicht Pfle-
Kultur  der Begegnung.

Ubereinander!

gen Sie eine ehrlichen

Fragen zur Situationsanalyse

_

Gehen wir offen miteinander um?

2. Vertraue ich meinen Mitarbeitern- vertrauen meine
Mitarbeiter mir?

3. Handle ich verlasslich und berechenbar?

Habe ich den Mut, die Dinge klar beim Namen zu nennen,

e

auch wenn sie unbequem sind oder wenn es gilt, eigene
Fehler einzugestehen?




Mut zu klaren Worten

Mut ist ein wesentlicher Faktor im Umgang mit Men-
schen. Es darf nicht darum gehen, sich durchzuset-

zen, sondern Klarheit in angemessener Weise, so-

wie einen offenen und ehrlichen Umgang zu schaffen.

Gerade in Konfliktgesprachen ist es eine Kunst, gelas-
sen zu bleiben, wurdevoll aufzutreten und sich klar aus-
zudrucken- ohne ein Schauspiel zu inszenieren. Aufge-
regtes
auf keinen Fall weiter. Entscheiden Sie sich in schwie-

Lautwerden und hilfloses Verstummen helfen

rigen Situationen fir entschlossene Souveranitat, kla-
re Kommunikation und eine sehr gute Vorbereitung.

Klarheit siegt

Viele Menschen glauben, ihre kommunikativen Fahigkeiten
verbessern zu kdnnen, indem sie lernen, besser zu reden. Es
geht aber in Konfliktgesprache grundsatzlich um das bessere
Zuhoren: Gute Rednerwaren zuvor gute Zuhorer. Dazu gehort
aus meiner Sicht, fruhzeitig Konfliktpotentiale zu erkennen
und Konflikte bereits im Entstehen anzusprechen. Gesprachs-
kompetenzen und die Fahigkeit, mit Konflikten umzugehen,
gehoren fur mich zu den Schlisselkompetenzen der Zukunft.

Eine gute Gesprachsfuhrung
fallt nicht vom Himmel

In meinen Seminaren und Beratungen bekomme ich hau-
fig die Antwort, dass sich nur wenige Menschen vor be-
deutsamen oder schwierigen Gesprachen vorbereiten.
Wie ist das bei lhnen? Vertrauen Sie darauf, dass gute

Argumente spontan vom Himmel fallen, oder bereiten Sie
sich auf ein Gesprach mit unterschiedlichen Zielvorstellun-
gen vor? Und erlauben Sie mir in diesem Zusammenhang die
Frage, ob Sie lhre Ziele und Argumente schriftlich festhalten?

Mit einer schriftlichen Vorbereitung schaffen Sie es leichter,
Ihr Ziel und lhre Interessen zu erarbeiten. Verlassen Sie sich
nicht auf Ihr Gedachtnis sonst konnte es sein, dass Sie ver-
lassen werden. Die Gefahr, Gedanken nur im Kopf zu bewe-
gen, fuhrt haufig zur Verzettelung und Ablenkung vom Ziel.

Tipp: Dricken Sie sich klar und deutlich aus.
Formulieren Sie kurz und knapp.
Kommen Sie zielstrebig auf den Punkt.

Huten Sie sich davor, bei der Vorbereitung Zeit zu sparen
oder oberflachlich zu sein. Die gefuhlte Zeitersparnis brau-
chen Sie bei mangelnder Vorbereitung wahrscheinlich zu ei-
nem spateren Zeitpunkt, weil der Konflikt sich aufschaukelt.

Bunte Zettelwirtschaft
hilft, Prioritaten zu setzen

Far  die  praktische = Umsetzung  empfehle ich
lhnen, 5 Minuten im freien Fall zu denken und lhre Gedan-
ken unstrukturiert auf farbige Post-it-Notes zu kleben. Jeder
Gedanke erhalt einen separaten Zettel und wenn Sie mdgen,
arbeiten Sie mit unterschiedlichen Farben fur verschiede-
ne Denkrichtungen. Verzichten Sie auf Bewertungen und

schreiben genau das auf, was lhnen in den Sinn kommt.

Das Denken mit Post-it's ist sehr flexibel und Sie helfen ihrem
Gehirn,spielerischnachgutenLdsungenzusuchen.Sieverzich-
ten bewusst darauf, sofort in Strukturen zu denken und wer-
den daruber staunen, welche Gedanken plétzlich auftauchen.
Naturlich nur, wenn Sie dieser Methode eine Chance geben.
Nach lhrem bunten Brainstorming haben Sie ein gutes Gefuhl
daflr, ob Sie sich im wahrsten Sinne des Wortes schon in der
Vorbereitung verzettelt haben. Auf diese Weise kdnnen Sie
an einem Thema dranbleiben und immer wieder verschiede-
ne Prioritaten setzen, in dem Sie die Zettel einfach um kleben.

Zu einer guten Vorbereitung gehdrt auch, dass Sie be-
reit sind, Zugestandnisse zu machen. Die beste Vorbe-
reitung wird nichts nutzen, wenn Sie sich auf lhre Zie-
le ohne die Bereitschaft zum Kompromiss fixieren.

Denken Sie daran: Gelingende Gesprache brauchen die
Bereitschaft zum Geben und Nehmen. W



8. Ladies

in Stade

8. ladiesdentaltalk Stade - am 6. September 2017 in Stade

»Miteinander reden - miteinander gewinnen” heil3t es beim nachsten ladies
dental talk in Stade am 6. September. Kommunikations-Expertin und Coach
Monika Bylitza gibt Input und regt zur Diskussion dartber an, wie das Mitein-
ander im Team und mit Patienten noch besser gelingt.

An diesem Abend wird Monika Bylitza unsere Gastrednerin sein.

Mit Uber zwanzig Jahren Coachingerfahrung von Bankenwesen bis Unterneh-
merbegleitung spezialisiert sie sich im Besonderen auch auf die Frauen in
FUhrungspositionen. Mit Monika Bylitza erleben Sie die spannende Vernet-
zung unterschiedlicher Erfahrungen, Ideen, Methoden und Personlichkeiten.
Sie entwickeln Ihr Kénnen in einer wohldosierten Mischung von Erleben und
Verstehen. Einfach, gehirn-gerecht und mit groBem Unterhaltungswert.

4 Die Verbindung zwischen strukturiertem
Handeln und Intuition ist meine Starke. ¥}

Monika Bylitza

Ihre Philosophie:

Als wertschatzende Begleiterin unterstutze ich Menschen und Organisatio-
nen konkret und praxisnah bei der Festlegung und Umsetzung ihrer Ziele.
Ihr Motto: ,,Mensch gewinnt Mensch”

Wir freuen uns auf Sie und einen intensiven sowie anregenden Abend.
Karen Julia Suter

WANN: Mittwoch, 6. September 2017, 17 bis 21.30 h
WO: Restaurant Knechthausen, Bungenstral3e 20, Stade
WAS: Sektempfang, 3-Gange-Menu,

fachliche und unternehmerische Impulse, Austausch,
Netzwerken, Von- und Miteinanderlernen

Unsere Expertinnen beantworten lhre Fragen.

. Praxisfinanzierung: Leona Neddermeyer, apoBank
Abrechnung: Silke Vergeld, PVS dental
Zahntechnik: ZTM Karen Julia Suter, Suter Dental-Labor
Standespolitik: Dr. Tilli HanRen, Zahnarzte fiir Niedersachsen e. V.

Zum Anmeldeformular:

www.ladies-dental-talk.de/stade
Haben Sie Fragen oder Anregungen? Sie erreichen
uns per E-Mail an info@ladies-dental-talk.de oder
telefonisch unter 0 64 21 / 4 07 95-22.

Inspiration
Motivation
Erfolg

Gastrednerin: Monika Bylitza

8. Ladies Dental Talk
Mittwoch 6. Sept. 2017
17.00 - 21.30 Uhr
Stade

Teilnahmebeitrag:

99 Euro regular

79 Euro fur Kundinnen von

Suter Dental-Labor

79 Euro fir Kundinnen der apoBank
79 Euro fir Kundinnen von PVS dental
89 Euro fir Mitglieder Dentista / ZfN
89 Euro fiir Mitglieder BuKiZ / DGKiZ
79 Euro flr Existenzgrunderinnen,
Assistenz-Zahnarztinnen und
BdZA-Mitglieder

49 Euro fur Zahnmedizin-Studentinnen
Fur Ihre Teilnahme erhalten Sie

4 Fortbildungspunkte gemaR BZAK.

Jetzt anmelden.



Fortbildung I
Regina Granz - Abrechnungs-Seminar

Herbststimmung in der Abrechnung

Termj,,
2017

Der Klassiker im Veranstaltungsjahr 2017:
Regina Granz - Abrechnungs-Seminar
Vielen Praxisteams ist sie durch ihre zahlreichen
Aktivitaten als Referentin bereits bekannt. Alle
anderen, die sie noch nicht persénlich kennen,
sollten sie kennenlernen.

Themenubersicht:

B aktueller Stand der gesamten Abrechnung
B Neukommentierungen und BeschlUsse

B der standige Arger mit den PKVn

B Informationen und Tipps zu
Erstattungsproblemen

B Berechnen, Begriinden und Bekommen!

Regina Granz Abrechnungsspezialistin,
ausgebildete ZFA und ZMF/Praxismanagerin.

Anhand von Falldarstellungen tben und
diskutieren wir die obigen Themen. In Zusammenarbeit mit der ZA-Nord Stade

Eigene Fragestellungen kénnen gern mitge-
bracht werden.

Wir bitten zu beachten, dass bei der Platz-
vergabe die zeitliche Reihenfolge der Anmel- Wa S
dungen berUcksichtigt wird. I C h
& Personlich
") 9 tanden
ap Vers
Il fiir Zahndrzte und Praxisteam
Referent: Regina Granz Abrechnungsexpertin
. Termin: Mittwoch 20. September 2017 - 15°° bis 18.30 Uhr
Fortbildungspunkte: 2 entsprechend der Leitzitze der BZAK und DGZMK
. Kursgebiihr: 99-,€ incl. MwSt - incl. Seminarbuffet



Fortbildung
,Vollkeramik leicht gemacht”

Dr. med. dent. Thomas Stock und Carsten Schilling

IPS e.max bietet lhnen das einzigartige Sys-
tem, welches den Erfolg und die Sicherheit
im Praxisalltag einfach macht!

Wahlen Sie in Absprache mit Ihrem Labor je
nach Patientenfall den passenden Weg um
eine wirtschaftliche und hoch adsthetische Voll-
keramikrestauration zu erzielen.

Festigkeit und natiirliche Asthetik

Der Wunsch der Patienten nach asthetischen
Restaurationen wachst stetig und dadurch na- _
turlich auch die Nachfrage nach Vollkeramik. v
Mit dem wachsenden Angebot an Adhasiven,
Keramiksystemen und Befestigungsmateria-
lien wird die Ubersicht fur die Praxis jedoch Inhalt:

erschwert. Dieser Vortrag bietet deshalb einen

,Durchblick durch den Materialdschungel” der ™ Uberblick Giber IPS e.max Systeme
Adhasive, Keramiken und Befestigungsmate-
rialien sowie praktische Verarbeitungstipps.

Dr. med. dent. Thomas Stock und Carsten Schilling

B [PS e.max update

Vollkeramik wird seit Uber 20 Jahren erfolg-
reich eingesetzt und steht fur asthetische und
passgenaue, biokompatible Restaurationen.

Praparationsempfehlungen

Empfehlungen und Erklarung bei der
Materialauswahl von Lithium-Disilikat

B | 6sungsmoglichkeiten anhand von
In Zusammenarbeit mit: praxisnahen Fallbeispielen
e ® " " . . B |PS e.max Empfehlungen und
° . Verarbeitungstipps: Von A (wie Abutment)
|VOC|Q|’ = bis Z (wie Zirkon)
|
V|Va d e ni ® B Erfahrungen aus der Praxis fir die Praxis
passion vision innovation
B Welche Keramik fur welche Patientenindikation
B Was ist bei der Lichtpolymerisation zu beachten
B Befestigung: Es geht auch einfach
fiir Zahnarzte
Referent: Dr. med. dent. Thomas Stock und Carsten Schilling
Termin: Mittwoch 25. Okt. 2017 - 17°°-20.30 Uhr
Fortbildungspunkte: 4 entsprechend der Leitzitze der BZAK und DGZMK

Kursgebiihr:

89,-€ incl. Gutschein fiir Materialpaket im Wert von ca. € 90,-
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