EDITORIAL

Der digitale Wahnsinn

Digitale Technologie ist mittlerweile aus dem Laboralltag nicht mehr wegzudenken. Viele
Prozesse werden dadurch vereinfacht, neue Maoglichkeiten entstehen. Oft genug haben
wir all die guten Seiten der neuen Technologie hervorgehoben.

Aber wo Licht ist, gibt es auch Schatten, und der wird natirlich immer deutlicher, je
langer wir in einem solchen Vorgang stecken. Wer sich einmal in diesen Kreislauf begibt,
macht sich abhdngig. In die seit eh und je bestehende Beziehung Dentallabor — Zahnarzt
— Patient drangt sich ein neues Glied: die Industrie. Hochentwickelte technische Systeme
brauchen standigen Support. Teilweise sind solche Firmen gleichzeitig auch noch Zulie-
ferer und produzieren Halb- oder Fertigprodukte, ohne welche gar nichts lauft. Wahrend
das alte, klassische Dreieck, selbst wenn es naturlich auch ein geschéftliches ist, immer auf
Werten wie Vertrauen, Bestandigkeit und Toleranz basiert, kann und muss die Industrie
in jedem Fall Profit machen. Ohne standig steigende Verkaufszahlen lauft nichts in dieser
borsenorientierten Zeit.

Ich habe aus der Praxis meines GroRvaters noch einen Abformloffel. Da ist an vielen
Stellen die Chrombeschichtung schon ab und der messingfarbene Untergrund schaut her-
vor. Dieser Abformldffel ist 90 Jahre alt. Aber er funktioniert noch! Und wenn ich ihn mit
dem modernsten Abformmaterial befiille, welches auf dem Markt ist, bin ich up to date.
Mir stehen alle Wege offen.

Mein Kollege hat sich vor sieben Jahren ein Chairside-CAD/CAM-System gekauft. Mitt-
lerweile kam im Zuge der technischen Entwicklung schon zwei Mal eine neue Mundkame-
ra auf den Markt. Eine Maglichkeit zum Nachrusten wird vom Hersteller nicht angeboten.
Auch softwareseitig werden neuere Entwicklungen und Materialien auf diesem Gerat nicht
mehr unterstiitzt. Er ist an einem Punkt X stehengeblieben. Nach sieben Jahren geht nichts
mehr! Diese Tatsache hat m. E. Prinzip: Er soll dazu ,motiviert” werden, sich etwas Neues
zu kaufen. Naturlich wieder zu Premiumpreisen und mit der Gewissheit, dass auch dieses
System nach ganz kurzer Zeit wieder Gberholt sein wird.

Aber so geht das nicht! Nur extrem wenige Praxen und Dentallabore haben den finan-
ziellen Spielraum, alle paar Jahre einen erheblichen Teil ihres Equipments gegen Neues
auszutauschen. Das ist auch betriebswirtschaftlich nicht darstellbar. Bei den Preisen, die
sich im Bereich von Mittel- bis Luxusklasse-PKW bewegen, braucht es schon mal einige
Zeit, bis sich ein solches Gerat amortisiert hat. Erst danach fangt man an, damit Geld zu
verdienen. Es ist einfach nicht drin, dass ich mir alle zwei bis vier Jahre neue Behandlungs-
stuhle, ein neues Rontgengerat, ein neues CAD/CAM-System und so weiter kaufe. Es sollte
dringend bei jeder neuen Entwicklung dariiber nachgedacht werden, wie sich diese Dinge
in vorhandene Systeme integrieren lassen, beziehungsweise wie man ein System gestaltet,
dass es mindestens zehn Jahre im Einsatz bleiben kann, ohne dass es gnadenlos zum alten
Eisen gehort.

Und noch etwas regt mich ungemein auf: Anstatt standig neue Gerate und Techno-
logie auf den Markt zu werfen, sollte dringend damit begonnen werden, erst einmal zu
uberpriifen, wie das, was wir gerade haben, iiberhaupt funktioniert. Mit anderen Worten:
Wo bleiben die wissenschaftlichen Beweise und Argumentationen, die uns die Sicherheit
geben, ein solches System bedenkenlos einzusetzen? Fragen Sie doch vor dem Kauf eines
neuen Systems bitte einmal nach wissenschaftlich gesicherten Daten zur Genauigkeit und
vor allem zu belastbaren Daten hinsichtlich der Langzeitbewahrung der gefertigten Pro-
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dukte im klinischen Einsatz. Und Langzeitbewdhrung heil’t nicht sechs Monate. Das fangt
bei funf Jahren an. Da gibt es zu 99 Prozent eine absolute Fehlanzeige. Und wie ware es ei-
gentlich, wenn es Standards gabe, um die Systeme untereinander vergleichen zu kénnen?
Wie der Benchmark-Test beim Computer. Noch gréRere Fehlanzeige. Zukiinftige digitale
Systeme flr das zahntechnische Labor und die Zahnarztpraxis sollten Gber einen Mindest-
standard an wissenschaftlich gesicherten, belastbaren Informationen verfligen, die dem
Benutzer ein gewisses Mal} an Sicherheit bei der Anwendung geben, und sie sollten unter-
einander vergleichbar sein. Nattrlich werden die Hersteller dies scheuen wie der Teufel das
Weihwasser. Aber als Kunden haben wir die ungeheure Macht, ein Produkt einfach nicht
zu kaufen. Darauf sollten wir achten bei der nachsten IDS.

Und auf eine weitere Sache sollten wir achten: Es sollte uns endlich die Mdglichkeit
gegeben werden, problemlos untereinander zu kommunizieren. Mein Kollege im Nach-
barlabor sollte endlich meinen Datensatz auf seiner Maschine 6ffnen konnen, auch wenn
sie nicht vom gleichen Hersteller ist. Schluss mit der Lige vom offenen System. Erstens
sind die meisten vermeintlich offenen Systeme gar nicht offen. Dies ist ein Editorial und
ich mochte hier nicht ins Detail gehen, aber alle Betroffenen wissen, wovon ich rede. Und
zweitens, wenn eine Tiir offen ist, ist sie offen. Wozu brauche ich eine maRlos lberteuerte
Eintrittskarte in Form einer zusatzlichen Softwarelizenz? Ja, damit nicht genug. Ich brau-
che ja erst schon mal eine Austrittskarte, um mein eigenes System (iberhaupt verlassen zu
kénnen!

Kehren wir zurick zum Anfang unserer Betrachtungen. Wenn wir mit CAD/CAM-Sys-
temen und anderer digitaler Technologie arbeiten, haben wir einen neuen Partner mit im
Boot. Neben Patient, Zahnarzt und Labor gibt es da jetzt die Industrie. Da sie nun einmal
da ist, sollten wir verlangen, dass sie sich auch verhalt wie ein Partner. Unsere Uberlebens-
bedingungen sind schwierig genug. Das geht am Ende gar nicht anders. Und obwohl ich
hier sehr kritisch war und einiges etwas Uberspitzt dargestellt habe (das muss manchmal
ganz einfach so sein), gibt es naturlich auch positive Ansatze. Aber wir sollten lernen, mit
dieser neuen Situation umzugehen. Was wir brauchen, sind:

B Systeme, die Uber eine garantierte Mindestlaufzeit verfligen und im Rahmen des
Machbaren an neue Entwicklungen angepasst werden konnen.

B Daten, mit deren Hilfe wir die einzelnen Systeme vergleichen konnen. Nur so kann
echter Wettbewerb entstehen.

B Daten zur Verlasslichkeit der angebotenen Produkte.

B Einen freien und kostenlosen Datenaustausch und Kompatibilitat.

Wenn dann freundliche Bitten nicht helfen, sollten wir uns unserer Macht als Kunde be-
wusst werden. Spatestens dann wir ein Prozess des Nachdenkens beginnen — und der
Besinnung auf alte Werte.

Ich jedenfalls weil: Der alte Abformléffel von meinem GroRvater funktioniert noch. Auf
assen.

Dr. Andreas Kurbad
QZ-Redaktion
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