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Новини

Епидемията от вируса на ебола  – про-

блем и в денталната медицина?

Нарастващата заплаха от епидемия от 

ебола този път се завръща от Западна 

Африка, причинявайки смъртност при 

50 до 90% от засегнатите случаи. Как-

во представлява еболовата хеморагична треска и какъв риск 

носи тя за денталната практика, четете в броя.
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Дигитално планиране

Eстетичен дигитален дизайн на усмив-

ката: Софтуер-подпомогнатата ес-

тетична дентална медицина – Част II

Представяме ви Част II от статията 

на д-р Валерио Бини от Италия. В про-

дължението ще проследите оставащи-

те етапи от приключението, наречено естетичен дигита-

лен дизайн на усмивката: планиране на макро-, мини- и ми-

кроестетика, дигитален wax up и тяхното реализиране.  
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Аспекти на едно изцяло керамично 
фронтално възстановяване

Практика

Възстановяване на кавитет клас II 

с глас-йономерния цимент IonoStar 

Molar

Д-р Санцио Маркес ще ви представи 

в материала своя подход при често 

срещан случай на болезнена чувстви-

телност на зъби с обтурации, при които не е възможна ка-

тегорична оценка за състоянието на пулпата. 
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Детайлният анализ на 
предоперативната си-
туация, системният 
интердисциплинарен 

подход и използването на под-
ходящи материали ни дават въз-
можност да създадем възстано-
вявания, които са в хармония с 

околното естествено съзъбие. 
Индивидуалното изработване 
на зъбни възстановявания води 
до високоестетични резулта-
ти, които се сливат незабележи-
мо с околните зъби. Апаратура-
та и компютърните програми 
могат да подпомогнат постига-

нето на тези цели. При оконча-
телния анализ обаче именно чо-
вешкият фактор и съобразяване-
то на индивидуалните особено-
сти на всеки пациент са опреде-
лящи за крайния резултат. 

ОЛИВЪР БРИКС И Д-Р СЕРГЕЙ ЧИКУНОВ

ЗАПОВЯДАЙТЕ НА 
ЩАНДА НИ!
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АБОНАМЕНТ 2015 г. 

DENTAL TRIBUNE  
С ОБНОВЕНО ПОРТФОЛИО

 ЗА ДЕТАЙЛИ: 

ВИЖ ВЛОЖЕНИЯ В БРОЯ 

АБОНАМЕНТЕН ТАЛОН

Натискът на цени-
те и конкуренция-
та заемат все по-
голяма част в ден-

талната индустрия. За да за-
пазят успеха си и в бъдеще, 
производителите на дентал-
ни продукти и услуги трябва 
да преосмислят например на-
стоящия си подход и струк-
турата на продажбите и мар-
кетинга.		

Повлияни от значителни 
промени на пазара, очаквания-
та в бизнеса на денталната ин-
дустрия в Европа например са 
сравнително положителни, тъй 
като водещите европейски про-
изводители на дентални мате-
риали предвиждат покачване на 
приходите през следващите две 
години. 

Да се изправиш 
пред новите 
предизвикателства на 
продажбите и маркетинга

Как денталната индустрия да  
поддържа икономическия си успех

КАРИН ЛАУПАЙМЪР И ЯН БОРДЪН, ГЕРМАНИЯ

Дестинация: 
„Eстетика“
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Поредният брой на в. „Дентал Трибюн“ идва в ръцете ви заед-
но с петото за тази година специализирано приложение – Implant 
Tribune, където поместваме клинични и научни статии на българ-
ски и чужди автори, които се надяваме да задоволят нестихваща-
та нужда за знания на родните имплантолози.

Ето накратко какво представя „Дентал Трибюн“ – октомври:
На първа страница в броя избрахме да поместим началото на една 

„дентална приказка“, в която нейните автори – големият Оливър 
Брикс и руският дентален лекар Сергей Чикунов, разказват за това, 
как красивата усмивка превърна „грозното патенце“ в „красив ле-
бед“, който грабна короната на „Мис Русия 2010“.

Обзор върху новите маркетингови предизвикателства в дентал-
ната медицина, даващ далновиден поглед върху предлагането и тър-
сенето в модерната практика, четете в статията, чието начало 
също поместваме на първа страница в броя.

DENTAL TRIBUNE BULGARIA

Дентал Трибюн Бълга-
рия“ – издателство, 
което винаги се е стре-
мяло да отговори на 

нуждите на модерно мислещия 
дентален специалист, през 2015 
г. ще представи новости в про-
дуктовото портфолио на ком-
панията. Две от изданията, из-
черпали своята тематика за 
вече седем години (сп. Cosmetic 
Dentistry и сп. My Smile), ще бъ-
дат заменени с нови заглавия, 
които ще утоляват жаждата за 
знания на всички професионали-
сти в отделните специалности.

 За своите 7 години живот сп. 
Cosmetic Dentistry и за своите 6 
години – сп. My Smile, изпълни-
ха гордо своята задача. Cosmetic 
Dentistry предоставяше в луксо-
зен формат сериозни статии с 
клинични случаи за общопракти-
куващите дентални специали-
сти, а My Smile ограмотяваше 
и възпитаваше пациентите по 
всички теми, свързани със здрава-
та усмивка.

В последните години настъ-
пиха множество промени в ден-
талната медицина – тя се разви 
в отделните си специалности не-
имоверно. Така българският зъ-

болекар се профилира и с харак-
терната му бърза адаптивност 
се увери, че би могъл да е много 
по-конкурентоспособен, бидей-
ки специалист в една или някол-
ко области. Това доведе до не-
обходимостта от специализира-
на информация и респективно – 
до промени в портфолиото на 
„Дентал Трибюн България“.

От 2015 г. Cosmetic Dentistry 
и My Smile ще са спрели свое-
то съществуване и на тя-
хно място ще бъдат родени 
нови 10 специализирани прило-
жения: Endo Tribune, Implant 
Tribune, Perio Tribune, Ortho 
Tribune, Digital & CAD/CAM 
Tribune, Esthetic Tribune и Laser 
Tribune, като някои от тях ще се 
повторят през годината. Изда-
телството стартира тестово 
част от тези приложения през 
настоящата година, като отзву-
кът от тях определено бе и про-
дължава да е много добър.

И така, през 2015 година  
очаквайте 10 броя на любимия ви 
вестник Dental Tribune + 10 спе-
циализирани приложения с прак-
тическа насоченост и клинични 
случаи от родни и чужди специа-
листи. 

„Дентал Трибюн 
България“ с ново 
портфолио през 
2015 г.

Поглед върху разрастващата се епидемия от ебола и нейното зна-
чение за денталната практика представя в своята статия проф. 
Лакшман Самаранаяке (стр. 3).

В броя (стр. 10) ще намерите и втората част на статията  „Ес-
тетичен дигитален дизайн на усмивката“ на д-р Валерио Бини (про-
дължение от миналия брой). Проследете наслагването на полупроз-
рачни снимки, процеса на виртуално планиране на макро-, мини- и 
микрониво, изработването на дигитален моделаж и неговото пре-
насяне в реална ситуация. 

Със следващия брой на в. „Дентал Трибюн“ очаквайте поредно-
то за тази година специализирано приложение Ortho Tribune!

Желаем ви приятни мигове с „Дентал Трибюн“!

От Редакцията

Скъпи четящи, 
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Преди 22 години до-
клад на Института 
по медицина (IOM) 
на САЩ, озаглавен 

„Възникващите инфекции: мик-
робиологични заплахи за здраве-
то в Съединените щати“, пре-
дупреждава за опасността от 
т.нар. нововъзникващи или за-
връщащи се болести. Концеп-
цията за „възникващи инфекци-
озни болести“, представена то-
гава от IOM, вече е добре под-
крепена и за наше съжаление сме 
свидетели на много подобни за-
болявания в последните две де-
сетилетия. Примери за това 
са вариант на болестта на  
Кройцфелт–Якобс (спонгиформ-
на енцефалопатия при говеда-
та), тежък акутен респирато-
рен синдром, Близкоизточен 
респираторен синдром и най-ве-
че пандемията от синдром на 
придобитата имунна недоста-
тъчност (СПИН), който отне 
живота на милиони хора от 
цял свят. Завръщащите се ин-
фекциозни болести, които сме 
наблюдавали, включват заболя-
вания, причинени от метици-
лин-резистентен Staphylococcus 
aureus и мултирезистентната 
и най-тежката трудно повлия-
ваща се туберкулоза.

Интересно е, че концепцията 
за „нововъзникващи инфекциоз-
ни заболявания“ не е нещо ново. 
Древните гръцки, римски и пер-
сийски автори документират 
появата на нови епидемии. В по-
нови времена, през 1865 година, 
ученият Робърт Бойл далновид-
но заключил, че „винаги има нови 
форми на епидемични заболява-
ния, които се появяват“. Може 
би все пак най-забележителните 
сравнително новопоявяващи се 
инфекциозни заболявания с най-
голямо влияние върху дентална-
та професия са човешкият иму-
нодефицитен вирус и СПИН.

Сега обаче се появи тежка-
та епидемия от инфекция с ебо-
ла вирус. Той се завръща с пълна 
сила, този път в Западна Афри-
ка, с повече от 380 случая и 69% 
смъртност в момента на съз-
даване на този материал. При-
чинителят на заболяването е 
Zaire ebolavirus species, най-ле-
талният познат вирус на ебола, 
със смъртност, достигаща 90%.

Според американския Инсти-
тут по медицина съществуват 
редица причини нови заболява-
ния да се появяват за първи или 
за пореден път. Сред тях са но-
вите постижения на медицина-
та със съпътстващите ги про-
блеми (трансплантации, имуно-
супресия, злоупотреба с антиби-
отици, контаминирана кръв и 
кръвни продукти) и човешкото 
поведение, например употребата 
на наркотици за инжектиране и 
рисковото сексуално поведение. 

Епидемията от вируса на ебола – 
проблем и в денталната медицина?
ПРОФ. ЛАКШМАН САМАРАНАЯКЕ

Според института обществени 
събития, като икономическото 
обедняване, войните и граждан-
ските конфликти, също са кри-
тични фактори за възникването 
на епидемии. Последното избух-
ване на вирусна инфекция от ебо-
ла е истинска буря, създадена от 
комбинацията на тези фактори, 
плюс обширното изсичане на го-
рите, бедността и военното по-
ложение в редица африкански дър-
жави.

И как така вирусът ебола се 
разпространи? Според Светов-
ната здравна организация еболо-
вата хеморагична треска е въ-
ведена в човешката популация 
чрез близък контакт с кръв, сек-
рети, органи или други телесни 
течности на инфектирани жи-
вотни. Трансмисията между 
хората се осъществява при ди-
ректен контакт (през наранена 
кожа или лигавица) с кръв, сек-
рети, органи или телесни теч-
ности, каквато е и слюнката, 
от инфектирани хора или чрез 
индиректен контакт посред-
ством среди, замърсени с таки-
ва течности. Не е документи-
рана трансмисия по въздушно-
капков път, нито има докла-
ди за трансмисия чрез замърся-
ване със слюнка. Инфекциите в 
болнични условия се отдават 
на здравни служители, лекували 
пациенти с подозирана или по-
твърдена инфекция с ебола ви-
рус, особено когато предпазни-
те мерки за контрол на инфек-
циите не се извършват стрикт-
но. Докладите посочват, че въз-
становилите се от болестта 
мъже могат да пренасят вируса 
чрез семенната си течност до 
два месеца след оздравяването. 

Инфекцията с ебола е тежко 
остро заболяване, характеризи-
ращо се с внезапен пристъп на 
треска, изразена слабост, болки 
в мускулите, главоболие и болки 
в гърлото. Следват симптоми-
те повръщане, диария, наруше-
на функция на бъбреците и чер-
ния дроб, в някои случаи както 
вътрешни, така и външни кръ-
воизливи. Докладвани са и орал-
ни манифестации като остро 
гингивално кървене. Смърт-
ността, причинена от вируса 
на ебола, е много висока – меж-
ду 50 и 90% от пациентите 

нася чрез телесни течности, 
 включително слюнка, и че ин-
кубационният период може да 
продължи до 21 дни, означава, 
че  денталните професионали-
сти, работещи в ендемичните 
за вируса зони (Западна Африка 
и областите южно от пусти-
нята Сахара), са в риск от зара-
зяване, при положение че не се 

Лаборант от Демократична републи-
ка Конго извършва тест с помощта 
на микропипета. Бързата лабора-
торна диагностика помага на екип 
на СЗО прецизно да диференцира но-
вите пациенти със съмнения за ви-
руса на ебола в рамките на два до 
шест часа. (Снимката е любезно пре-
доставена от СЗО/Christopher Black)

умират вследствие на профуз-
ни системни кръвоизливи или 
от усложнения. Инкубационни-
ят период при инфекция с виру-
са на ебола е между 2 и 21 дни.

Досега няма докладвани случаи 
за трансмисия на еболова хемо-
рагична треска в условията на 
дентално лечение. Въпреки това 
фактът, че заболяването се пре-

следват рутинно стриктните 
стандарти за контрол на ин-
фекциите.

В денталната медицина ние 
сме постоянно изложени на ри-
ска от тези новопоявяващи се 
и завръщащи се инфекциозни за-
плахи и не можем да си позволим 
да свалим гарда. Бдителността, 
осведомеността и добрата кли-
нична практика със стандарти-
зиран контрол на инфекцията 
във всеки етап са фундаментал-
ни за превенцията, тъй като 
със сигурност нови заболявания, 
каквито не сме си и представя-
ли, в момента изчакват своята 
поява. Въпреки че сме свидетели 
на невероятни технически и на-
учни постижения, изглежда, ся-
каш човекът все още е безсилен 
пред безмилостния марш на на-
шите врагове – болестотвор-
ните микроби. 

Лекция и практически курс при световноизвестния имплантолог д-р Мариус Стейгман, 
основател и директор на имплантологичния институт The Steigman Institute.

Присъстващите на лекцията на д-р Стейгман са поканени на презентации “Клинични случаи с имплантната 
система BioHorizons”, които ще бъдат представени от водещите български имплантолози д-р Пресиян 

Кръстев и д-р Павел Панов. Начален час: 14.00, х-л Хилтън 

Лекция: Мениджмънт на меките тъкани в естетичната зона  - цена 350 лв. 
Практически курс: Дизайн на ламбото в естетичната зона за костна аугументация – цена 500 лв.

В лекционния курс: 

• Разрез в естетичната зона 
• Различни дизайни на ламбото за естетичната зона 

• за GBR
• за възстановяване на меките тъкани 
• за създаване на керитинизирана гингива 
• за постигане на еластичност на меките тъкани 

• EBF в естетичното букално ламбо, roll flap, pedicular flap, 
техники за разкриване на меките тъкани 

• Техники за зашиване

В практическия курс за дизайн на ламбо в 
естетична зона: 

• Разрез и зашиване върху свински челюсти 
• Естетична хирургия в меките тъкани 
• Поддръжка и реконструкция на папилите 
• Papillary illusion

“МЕНИДЖМЪНТ НА МЕКИТЕ ТЪКАНИ В ЕСТЕТИЧНА ЗОНА” 
7 ноември 2014, Хилтън х-л, София

Имплант Би Ейч има удоволствието да ви покани на ДЕНТАЛНОТО СЪБИТИЕ НА 2014:

При водещия български имплантолог д-р Бранимир Кирилов, 
основател на дентален център Медикъл Дент.

Обучението е разделено на четири модула, с обща 
продължителност 2 дни и включва цялостната процедура 
по имплантиране. Провежда се върху изкуствен пациент, но 
изцяло при реални условия, в дентален център Медикъл Дент. 
Моделите на горна и долна челюст съвсем точно копират 
анатомията на пациенти за имплантиране със значителна 
редукция на зъбите. 

Цена 1300 лв. - местата са ограничени!

ФАНТОМЕН КУРС ПО ОРАЛНА ИМПЛАНТОЛОГИЯ 
8 и 9 ноември 2014, Дентален център Медикъл Дент, София 

Имплант Би Ейч има удоволствието да ви покани на:

office@implanti.bg, www.implanti.bg(02) 865 00 751407 София, кв. Лозенец, ул. Бигла 60

ImplantBH

Във фантомния курс: 

• Планиране и лечение с импланти
• Видове имплантни системи – сравнителен анализ
• Операции за поставяне на импланти във фронтален и 

дистален участък в горна и долна челюст
• Костна аугментация – критичен анализ. Операция за 

синус лифт с латерален достъп
• Планиране на протетични конструкции за лечение с 

импланти 
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При тези условия повишено-
то търсене на клиенти и изклю-
чително иновативните произ-
водители, които от своя стра-
на ще предизвикат повишаване 
на търсенето, се считат за два-
та най-големи фактора в разви-
тието.

Индустрията, подтикната 
от търсенето, е в резултат на 
по-големия интерес от страна 
на клиентите към козметични-
те процедури и денталните им-
плантати благодарение на до-
брата осведоменост на пациен-
тите и финансово по-достъп-
ните лечения. Броят на квалифи-
цираните и специализирани ден-
тални лекари, които извършват 
тези видове лечение, още пове-
че се увеличава. А към произво-
дителите се отправят все по-
вече поръчки за услуги и цялост-
ни решения. Причината за това 
е смяната на спектъра на услуги-
те и повишеното търсене на оп-
тимизиране на процесите в ден-
талните практики и лаборато-
рии. Следователно повишеният 
брой производители се опитва 
да се разграничи от конкуренци-
ята, като разширява портфоли-
ото си и предлага цялостни ре-
шения, с които да посрещне про-
менящите се желания на клиен-
тите.

Според водещите дентални 
производители иновациите на 
продукти и услуги в основни-
те компетенции и свързаните 
с тях продуктови области (си-
нергетики) ще имат също така 
и главна роля в постигането на 
един постоянно покачващ се биз-
нес растеж.

В днешно време дигитали-
зацията в области като про-
тезирането, IT решенията за 
увеличаване на производител-
ността на процеса и новите  
материали са сред основни-
те области на растежа и  
иновацията (таблица 1).

Увеличаване на 
конкуренцията и 
постоянният натиск на 
цените

Въпреки значителното по-
качване на пазара бизнесът  
очаква малко по-висока конкурен-
ция, съпроводена с постоянен на-
тиск на цените, през следващи-
те 3 години. По-специално мно-
го хора считат конкурентно-
то напрежение между търговци-
те на едро, които развиват и на-
мират пазари за своята марка, а 
също и упражняват вертикална 
интеграция, като основен фак-

Да се изправиш пред новите  
предизвикателства на продажбите 
и маркетинга

тор за динамиката на конкурен-
цията в денталната индустрия.

През последните няколко годи-
ни търговците на едро непрекъс-
нато подобряват позициите на 
своите марки на европейския па-
зар за дентални материали. Въ-
преки че техният дял на пазара 
е значително по-нисък в сравне-
ние с този на производителите 
на дентални продукти, расте-
жът им е значително по-висок 
от този на останалата част от 
индустрията.

Сериозен конкурент са и дос-

тавчиците, които предлагат 
ниски цени, особено тези извън 
европейските пазари, като Азия. 
За момента обаче тяхната на-
меса ще продължи да не е от съ-
ществено значение, тъй като те 
не могат да гарантират крат-
ко време за връщане обратно на 
продуктите, а също и желаното 
качество на продуктите. Дока-
то доставчиците, които пред-
лагат ниски цени, продължават 
да подобряват качеството на 
продуктите си, производители-
те допускат, че цените ще пад-

нат още, особено тези на стан-
дартните дялове.

Настоящият натиск в цени-
те ще бъде повлиян също и от 
повишената предпазливост на 
клиентите към цените. Произ-
водителите очакват по-голям 
натиск на цените в дялове, къде-
то търговците на едро предла-
гат своите собствени марки, в 
сравнение с други дялове. 

Разпространението на паза-
ра включва четири основни пре-
дизвикателства пред производи-
телите на дентални продукти 

(фиг. 1), за които се изисква подо-
брение в портфолиото им, как-
то и в маркетинговия и пазар-
ния им подход.

От гледна точка на достав-
ките увеличаващата се конку-
ренция от търговците на едро 
представлява значителна конку-
ренция на продуктово и обслуж-
ващо ниво. Що се отнася до про-
дуктите, те предлагат своите 
собствени марки, както и увели-
чаващ се набор от услуги. Те все 
повече инвестират и в разви-
тието на цялостни технологич-
ни решения (IT интеграция на ра-
ботния процес), а предлагат усъ-
вършенствани консултантски 
услуги и подготвителни семина-
ри, като ги поставят в дирек-
тен конкурентен сблъсък с про-
изводителите. Въпреки че про-
изводителите разчитат на тър-
говците на едро да бъдат техни-
ят основен канал за продажби, 
те искат и да се разграничат от 
тях, доколкото е възможно. Въ-
просът се свежда до постигане-
то на баланс между резултатно-
то управление на търговците 
на едро и възможно най-високо-
то ниво на разграничаване. 

Що се отнася до търсенето, 
обединяването и сливането на 
денталните практики и лабо-
раториите (напр. зъболекар да 
се присъедини към верига лабо-
ратории или практически лабо-
ратории) представляват нови 
предизвикателства за произво-
дителите. Не само повишаващи-
ят се натиск от страна на кли-
ентите към цените, но и увели-
чаващите се нива на дигитална и 
международна интеграция опре-
делено са отговорни за тези раз-
вития. В този контекст про-
изводителите ще трябва да се 
справят и с нарастващата сила 
на доставчиците за преговори 
и нарастващата чувствител-
ност на парите, като по този 
начин правят битката за клиен-
ти изключително жестока. 

Нуждата от действие

За да могат успешно да бъдат 
част от надпреварата в проме-
нящата се пазарна среда, произ-
водителите на дентални про-
дукти са разделили нуждата от 
действие на четири основни об-
ласти (фиг. 2). 

Премислете структурата 
на продажбите и работете за 
интеграцията 

Производителите на ком-
плексни продукти и разтвори 
(напр. CAD/CAM и образната 
диагностика) по-специално пла-
нират да представят или да под-
силят структурата на директ-

CAD/CAM решения

 �Повишаване пробива на пазара 
със системи от страната на 
зъболекаря

 �По-голямо производство по 
време на работните процеси, 
както и в практиките и лабо-
раториите

 �Изработване на по-стабилни 
синтетични материали

 �По-голямо потребление и ин-
тегриране на IO скенери

 �Решение за проблемите, свър-
зани с несъвместимостта, чрез 
прилагане на различни системи

 �Прилагане на по-рентабилни 
синтетични материали, както 
и други видове материали

IT интеграция Протезиране и материали

Таблица 1 Примери за важни области на увеличение

Предизвикателствата на 
предлагането:

Предизвикателствата на 
търсенето:

 �Ръководене на търговците 
на едро

 �Разграничаване от търговци-
те на едро

 �Управление затвърждаването 
на основата

 �Как да се справиш с променя-
щите се изисквания на клиен-
тите в светлината на нара-
стващата дигитализация

Маркетингови 
и продуктови 

предизвикателства 
в денталната 

индустрия

Фиг. 1 Предизвикателствата на маркетинга и продажбите пред денталната индустрия

стр. 1
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ните продажби, за да откликнат 
на търсенето и предизвикател-
ствата от страна на предлага-
нето на денталния пазар. Бъде-
щата интеграция, например по-
емането на ръководството на 
лабораторни или производител-
ни услуги за денталните практи-
ки, е друг вариант за производи-
телите в иновативните про-
дуктови области да отправят 
тези предизвикателства.

Търговците на едро ще запа-
зят значението си в дяловете на 
пазара, които са със сравнител-
но ниско обслужване и консулта-
тивни усилия.

Тенденция към директните 
продажби, основно чрез интер-
нет и имейл, все още може да се 
наблюдава в тези области. 

Повторно дефиниране на 
клиентските дялове и упра-
вление на канала

С цел да се адаптират към 
променящите се дентална прак-
тика и лабораторна среда про-
изводителите разчитат най-ве-
че на маркетинговите и продаж-
бените стратегии, съобразени с 
типа клиенти и техните нуж-
ди. Това включва например раз-
делянето на видовете клиенти 
според портфолиото им и по-
тенциала. Включва се още и раз-
работването на иновативни 
модели на оферти, които отго-
варят на конкретните клиент-
ски нужди (напр. модели за парт-
ньорство и консултантски ус-
луги, които да осигурят разви-
тието на индивидуални клиен-
ти и такива, към които е насо-
чено производството). В този 
контекст прилагането на основ-
но и структурирано управление 
на сметките се разглежда като 
друг важен фактор за успех. Про-
изводителите, които продават 
основно чрез търговци на едро, 
в момента се сблъскват с въпро-
са за това, как да оптимизират 
ръководството си с тях, напри-
мер в подбор, управление, разра-
ботване и стимулиране, плюс це-
нообразуване и контролиране на 
трансграничните дейности.

Разширяване на портфолио-
то и разработване на клиент-
ски решения

Производителите ще продъл-
жават да предлагат интегрирани 
решения, за да се открояват от 
конкурентите си. По този на-
чин те ще разширят портфоли-
ото си от продукти до IT реше-
ния и от продукти, свързани с ус-
лугите, до IT и процесуални кон-
султантски услуги. Добавянето 
на покупки или сътрудничест-
во ще открие нови възможнос-

кетинга и продажбите с цел 
да се подобри стойността на 
продажбите и комуникация-
та. Успоредно с това те раз-
виват и нов начин на мислене, 
като се откъсват от тради-
ционния подход за продажба на  
продуктите и се насочват към 
друг, който е съсредоточен вър-
ху решението за клиентите. 
Икономическата стойност на 
драйвърите, например обща цена 
на притежаване на интегрирани 
решения, за разлика от разходи-
те за отделните продукти или 
такива за демонстриране на вре-
меви икономии в работния по-
ток, добива все по-голяма попу-

лярност. За да се постигне това, 
производителите предоставят 
продажби с по-добра поддръжка 
чрез казуси и уреди за симулация. 

Какво трябва да се свърши и 
да се започне работа по него

Производителите на дентал-
ни продукти гледат напред в 
бъдещето, но с предпазливост. 
През следващите няколко годи-
ни те ще продължат да се фо-
кусират върху иновациите, ка-
къвто е техният главен драй-
вър. В същото време индустри-
ята е изправена пред значителни 
промени както в доставките, 
така и в търсенето и предлага-

нето. Докато повечето компа-
нии вече признават какво тряб-
ва да се направи, за да се преодо-
леят тези проблеми, при много 
други все още липсва значителен 
напредък в променящите се про-
дажби и маркетингови подходи. 
За да има денталната индустрия 
стабилен успех, е време произво-
дителите да адресират нара-
стващото напрежение в конку-
ренцията, като увеличат консо-
лидацията на клиенти и да про-
менят нуждите на клиентите 
в новото си портфолио, про-
дажбите и ценовите стратегии, 
както и ефективните организа-
ционни промени. 

Фиг. 2 Реакциите на индустрията 
и решенията им

Структура на 
продажбите и 
бъдещата ин-

теграция

Разделяне на 
клиентите и 
управление на 

канала

Предлагане на 
решения и раз-
ширяване на 

портфолиото

Продажна 
цена и кому-

никация

Реакциите на 
индустрията

ти тук. Главната част от стра-
тегията на производителите, за-
ложена в портфолиото им, са ра-
ботните процеси, които са по-
ефективни, тъй като предлагат 
ДДС (напр. гаранции по отноше-
нието на качеството и възпроиз-
водимост на резултатите), кои-
то се различават от конкуренци-
ята, като намаляват обикновена-
та заменяемост, както и използ-
ване на продажби и потенциал за 
кръстосани продажби. 

Подобряване стойността на 
продажбите и комуникацията

Производителите взимат 
мерки за добро качество на мар-
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пред. Изучаването на вътреш-
ната структура на зъба ни по-
мага да интерпретираме ес-
тествените му характеристи-
ки. Вглеждайки се във вътреш-
ността на зъба, можем да до-
бием голяма информация за не-
говата „бяла“ естетика. Вслед-
ствие на нашите наблюдения 
може да се обезкуражим, че ни-
кога не бихме могли да пресъзда-
дем естествените характерис-
тики на зъба. Това обаче не бива 
да ни отчайва. Напротив. Нека 
се почувстваме вдъхновени от 
природата. Изцяло керамични-
те системи от ново поколение 
ни дават възможност да създа-
дем възстановявания, които из-
ключително точно наподобя-
ват естествения зъб. 

Материали

В нашата лаборатория от 
дълги години използваме изця-
ло керамичната система IPS 
e.max®. Тази система предста-
влява цял самостоятелен дента-
лен свят, предлагайки изчерпате-
лен избор от индикации, вари-
ращи от оклузални фасети, ин-
леи и онлеи до комплексни рекон-
струкции върху импланти. 

Защо да използваме керами-
ка? Ако отново обърнем внима-
ние на напречната структура на 
зъба, ще получим насоки за отго-
вор на този въпрос. Така напри-
мер можем да забележим взаимо-
действието между светлината 
и дентина. Естествените зъби 
впечатляват с тяхната спо-
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За да се покрият изисквани-
ята на пациентите или да бъ-
дат оправдани техните очаква-
ния, трябва да бъдат съобразени 
редица фактори. Използването 
на стандартни фабрични кон-
струкции или изработването 
на копия на естествените зъби 
не би било достатъчно. Идеята 
за „симетрия“ е заблуда. Вместо 
това би трябвало да се стремим 
към „хармония“. За постигането 
на тази цел е необходимо прила-
гането на холистичен подход и 
познаване на сложните взаимо-
отношения в стоматогнатна-
та система. 

Постигане на хармония с 
„червената“ естетика

Гингивалната архитектоника 
има значителна роля при есте-
тичните възстановявания. Не-
зависимо от превъзходните си 
естетически качества една ко-
рона не би задоволила изисква-
нията за естетика, ако околни-
те гингивални тъкани не са адек-
ватно контурирани. Хармонич-
но вписване на възстановяване-
то може да се получи само ако 
то е подходящо вписано в „розо-
вата“ рамка на здрави гингивал-
ни тъкани. За тази цел е необхо-
димо близкото сътрудничество 
и поддържането на системна ко-
муникация още от предпроте-
тичната фаза на планиране на ле-
чението. 

„Бяла“ естетика

В действителност ние започ-
ваме нашето пътешествие по 
пътя към естетиката на мно-
го по-ранен етап, отколкото 
го осъзнаваме. Още с познания-
та, които получаваме за особе-
ностите и морфологията на ес-
тественото съзъбие, ние вече 
сме направили голяма крачка на-

собност да взаимодействат със 
светлината. Цветът на зъбите 
се определя от способността 
на зъбните структури да раз-
сейват светлината. Оптични-
те свойства на различните зъб-
ни тъкани се комбинират в ком-
плексни процеси (отражение, ди-
фузия, флуоресценция, опалесцен-
ция и т.н.), които формират об-
щото въздействие. Нашата цел 
е да инкорпорираме това взаи-
модействие при възстановява-
нето на зъба. Според нас това  
е постижимо единствено с по-
мощта на изцяло керамични ма-
териали.

Концепцията

Интерпретацията на оптич-
ните свойства е необходимо ус-

Дестинация: „Eстетика“

ловие за избора на подходящи ма-
териали. Крайният резултат се 
базира на изработването на под-
ходяща скелетна конструкция, 
чийто цвят може да бъде моди-
фициран съобразно изходната си-
туация. Съпътстващата кера-
мика за послойно нанасяне (IPS 
e.max Ceram) и нашите възмож-
ности ни дават възможност да 
постигнем имитации на зъбни-
те структури, идентични с ес-
тествените. Способни сме да 
създадем зъб, който пресъздава 
естествения виталитет и га-
рантира дългосрочни естетич-
ни резултати благодарение на 
хомогенната си повърхност. 

В представения по-долу клини-
чен случай, както и при повече-
то наши пациенти ние използ-
вахме пресовани керамични въз-
становявания (IPS e.max Press). 
В това отношение трябва да 
обърнем внимание, че голямото 
разнообразие от фабрични блок-
чета заготовки няма за цел да 
обърка клинициста. Разцветка-
та е много добре подбрана и от-
разява гореспоменатите прин-
ципи на оптичните свойства 
на зъбите. Така например тран-
слуцентността и опацитетът 
имат противоположни ефек-
ти – блокчетата с нисък опаци-
тет придават по-висока транс-
луцентност, а блокчетата с ви-
сок опацитет осигуряват по-ни-
ска транслуцентност. Транслу-
центните заготовки притежа-
ват слаби маскиращи способно-
сти – свойство, което тряб-
ва да бъде взето под внимание, 
особено при препариране на пре-
оцветени зъби.

Начинът на послойно нанася-
не се отразява върху цвета и яр-
костта едва с около 40 процен-
та. Ето защо анализът на цве-
товата характеристика на зъба 
е ключов момент. Аналогично 
зъботехниците трябва да по-
знават фабричните блокчета, с 
които работят, както и присъ-
щите им оптични качества. Не-
заменима помощ в това отно-
шение би оказала подходяща раз-
цветка, изработена от използва-
ните материали. 

Представяне на типичен 
клиничен случай

Представеният по-долу кли-
ничен случай е една „дентална 
приказка“. Той разказва исто-
рията на млада жена, която от 
„грозното патенце“ се превърна 
в „красив лебед“. 

Клиничен преглед и лечебен 
план

Пациентката се яви в прак-
тиката по естетически причи-
ни. Тя не беше доволна от вида 

Аспекти на едно изцяло керамично фронтално възстановяване

ОЛИВЪР БРИКС И Д-Р СЕРГЕЙ ЧИКУНОВ

Фиг. 1 Предоперативна ситуация: младата 
пациентка изрази неудовлетвореност от въз-
становяванията във фронталния участък.

Фиг. 2 Зъбите бяха видимо свръхконтурирани. Те изглеждаха преко-
мерно големи и обемисти. Взехме решение да ги преработим.

Фиг. 3 Имаше нужда от оптимизиране на гингивалната линия. Пред-
ставена е ситуацията няколко дни след хирургичното удължаване на 
короните.

Фиг. 4 и 5 Отстраняване на същест-
вуващите възстановявания. Препара-
циите бяха леко реконтурирани спо-
ред индикациите на восъчния моде-
лаж. Меките тъкани предлагаха иде-
ални условия.
Фиг. 6 Обсъждането на цвета на зъ-
бите с лабораторията се извър-
ши посредством фотоснимки. Чер-
но-бели изображения помогнаха на зъ-
ботехника да определи яркостта и 
цвета на дентина.
Фиг. 7 Временните конструкции бяха 
изработени в кабинета чрез вакуум-
но изтегляне. Подобрението в есте-
тиката беше очевидно.

стр. 1
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на възстановяванията в горния 
фронтален участък на съзъби-
ето є. Анализът на предопера-
тивната ситуация беше в осно-
вата на бъдещото лечение в съ-
гласие с нашите принципи. Най-
често една портретна снимка е 
идеално средство за оценка на об-
щото излъчване и за откриване-
то на диспропорции. Оценката 
се извършва според известните 
референтни линии. На предопе-
ративните снимки на пациент-
ката недостатъците бяха оче-
видни (фиг. 1 и 2). Коронките 
бяха значително свръхконтури-
рани и изглеждаха обемисти. 

Ние предпочитаме механич-
ния подход при изработването 
на лечебен план. Реконструкци-
ята на съзъбието на пациента е 
невъзможна без восъчен моделаж. 
Изискванията на пациентката и 
естетическите подобрения бяха 
интегрирани във восъчния моде-
лаж, който след това беше пре-
доставен на клинициста като 
терапевтично решение. Трябва 
да сме наясно с факта, че визия-
та на зъботехниците невинаги 
съвпада с очакванията на паци-
ента, който преди всичко не же-
лае да бъде подлаган на болезнени 
процедури. Изходната ситуация 
беше обсъдена съвместно с лабо-
раторията и беше взето реше-
ние за хирургично удължаване на 
клиничните коронки. Гигнгивал-
ната линия е от изключително 
голямо значение за постигането 
на хармоничен ефект и на идеал-
ни пропорции между ширина и 
височина. На фиг. 3 е представе-
на ситуацията след контурира-
не на меките тъкани. От восъч-
ния моделаж беше взет отпеча-
тък, от който беше отлят гип-
сов модел. Последният беше из-
ползван за обсъждане на лечебния 
план в триизмерна перспектива. 
След като всички страни, вклю-
чени в лечението, постигнаха 
консенсус, беше създаден шаблон. 

Пренасяне на восъчния 
проект в устата на пациента 
(mock-up)

В този случай шаблонът пред-
ставляваше вакуумно изтегле-
на шина от пластичен матери-
ал (1.5 мм) и този шаблон беше 
използван за изработването на 
mock-up. Клиницистът имаше 
възможност да оцени планирано-
то лечение в устната кухина и да 
ажустира препарацията съобраз-
но клиничните параметри. В ре-
зултат на това беше създадено 
необходимото пространство 
на правилното място (фиг. 4 и 
5). По време на препарацията ме-
ките тъкани бяха в много добро 
здравословно състояние, което 
осигури идеална рамка за бялата 
естетика на възстановяването. 
При комуникацията за обсъжда-
не на цвета бяха използвани фо-
тоснимки. Черно-бели изображе-
ния спомогнаха за определяне на 
степента на яркостта и на цве-
та на дентина (фиг. 6). Шабло-
нът беше изключително полезен 
и за подготвянето на временни-
те конструкции. Те бяха успеш-
но изработени и циментирани 
с композитен материал (Telio® 
CS C&B). За всеобщо удовлетво-
рение беше отчетено незабавно 

Фиг. 8 Временните възстановявания позволяват проверка и ажустиране на 
всички параметри в кабинета.

Фиг. 9  Ефектът на възстановяванията на фона на лицето – хармонично от-
ношение към устните и линията на усмивката.
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подобрение на естетиката. Фи-
гура 7 представя постигнати-
те подобрения и разкрива пред-
варителния вид на очаквания ре-
зултат. На този етап отново 
бяха проверени всички параме-
три (форма, функция, фонетика 
и др.) (фиг. 8). Лесно могат да бъ-
дат извършени интраорални ко-
рекции дори без присъствието 
на зъботехника. И в този случай 
основното впечатление се създа-
ваше от цялостното лицево из-
лъчване (фиг. 9). Беше постигна-
то хармонично отношение към 
устните и към усмивката. Беше 
направена оценка на нова порт-
ретна снимка с нанесени рефе-
рентни линии, разкривайки ко-
рекциите, които биха се наложи-
ли в окончателното възстано-
вяване (фиг. 10). 

Финален етап на лечението

Работният модел дава пред-
става за размерите на необхо-
димото ресторативно лечение 
(фиг. 11). При подбора на подхо-
дящите материали беше използ-
ван силиконов ключ (фиг. 12). 
За да направим правилния из-
бор, трябва да имаме ясна идея 

за мястото, налично за възста-
новяването. Силиконовият 
ключ ни дава възможност да 
определим точно наличното 
свободно пространство и дали 
можем да използваме транслу-
центни материали, да съхра-
ним цвета или дори да използ-
ваме материали с висок опа-
цитет. В този случай ние се 
спряхме на блокчета IPS e.max 
Press MO 0. Впоследствие вър-
ху копията бяха нанесени съот-
ветните послойни материали 
IPS e.max Ceram. Вече ни деле-
ше една малка стъпка от изра-
ботването на окончателните 
възстановявания. Всички пара-
метри бяха заложени. Резулта-
тът е логично следствие от 
качеството на подготвител-
ната работа (фиг. 13). 

За да се избегне допълнител-
на проба на пациента, съответ-
ствието между восъчния моде-
лаж и временните конструкции 
беше определено посредством 
силиконовия ключ. В този слу-
чай всичко беше според плана. 
Предадохме единичните изцяло 
керамични корони в клиниката 
с чувството на добре свършена 

работа. 
Възстановяванията бяха ци-

ментирани според препоръки-
те след поставяне на кофердам. 
Композитните материали са 
податливи на кислородно инхи-
биране, което означава, че слоят 
материал, който е в контакт 
с въздуха по време на полимери-
зацията, не се втвърдява напъл-
но. За да предотвратим този 
ефект, всички граници на препа-
рацията бяха покрити с глицери-
нов гел (Liquid Strip). След това 
керамичните конструкции бяха 
циментирани последователно с 
Variolink® II.

Резултатът е представен на 
фиг. 14. Отделните детайли се 
сливат е едно цяло, за да създа-
дат впечатление за хармония, а 
възстановяванията се вписват 
хармонично в общия изглед на 

лицето. Това е пример за едно из-
цяло керамично възстановяване, 
създадено с много любов и усет 
към детайла (фиг. 15). 

Чудото се случи – пациентка-
та се превърна в „лебед“ и беше 
избрана за „Мис Русия 2010“  
(фиг. 16). Подобно очевидно сви-
детелство за денталното изку-
ство е част от най-красивите ми-
гове в нашия професионален живот. 

Понякога чудото продължава 
– през 2011 година нашата паци-
ентка беше коронясана за „Мис 
Глоуб“. 

Какво повече бихме могли да 
желаем? 

Заключение

Напредъкът в производстве-
ните технологии стои в осно-
вата на изработването на изця-
ло керамични възстановявания. 
Наличното голямо разнообразие 
от възможности ни позволява 
да постигаме ефективно високо-
естетични резултати. Комби-
нираните умения на зъботехни-
ка и денталния лекар дават въз-
можност за създаване на възста-
новявания, индивидуализирани 
съобразно конкретния пациент. 

Първите стъпки към изработ-
ването на естетични възстано-
вявания се предприемат още при 
първото посещение на пациента 
за консултация и продължават 
със задълбочен анализ и детайлно 
изработен лечебен план. 

Това е доказано ефективен 
подход, което не означава, че 
няма място за изобретател-
ност. Познанията ни за стома-
тогнатната система и за използ-

ваните от нас материали допъл-
ват нашите творчески способ-
ности и умения. 

Този клиничен случай е публику-
ван и в книгата Fascination All 
Ceramics: 250 страници, 1250 
фотографии, 150 евро. Преведена е 
на немски, английски, италиански 
и испански. За поръчки заявете на: 
asselmann@teamwork-media.com

Фиг. 10 Допълнителна проверка с помощта на лицевите референтни линии.

Фиг. 11 Размерите на протетичното лечение са видни от 
работния модел.

Фиг. 14–16 Резултатът от нашите усилия. Отделните детайли се сливат в единно цяло и възстановяването се вписва 
естествено с околните структури.

Фиг. 12 Силиконовият ключ беше използван за определяне 
на вида на материалите, подходящи за възстановяването.

Фиг. 13 Готовите възстановявания върху модела.

За да прочетете версията за iPad:
Сканирайте QR кода с вашия iPad или 
въведете следния интернет адрес:
http://www.ivoclarvivadent.com/reflect

Оливър Брикс
Kisseleffstrasse 1a
61348 Bad Homburg
Germany
Oliver-Brix@t-online.de

 Информация за авторите

Д-р Сергей Чикунов
2, Gukovskogo, pl-2
103062 Moscow
Russia
sergey.chikunov@
gmail.com
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TePe Select - medium, soft, extra soft
Select е забележителна четка за зъби, с високо 
качество, удобна дръжка, конусовидна глава за 
по-добър достъп и косъмчета със закръглени 
краища за гладко почистване.
Select Compact с най-малката глава е популярна 
сред децата, но и сред възрастните, които 
предпочитат по-малка четка за зъби. Подходяща 
е за тези, които страдат от рефлекс на повдигане.

TePe Classic - medium, soft, extra soft
Четката за зъби Classic има правоъгълна форма и 
удобна за потребителя дръжка. Препоръчва се за 
употреба от възрастни, които предпочитат малко 
по-голяма глава за тяхната четка.

TePe Select Compact Kid - medium, soft, extra soft
Четка за зъби с малка конусовидна глава и дръжка. 
Тя предоставя добро захващане както за малките 
детски ръчички, така и за възрастните, които 
помагат на детето при миенето на зъбите.

TePe четки с 
Вашето лого

Също е възможно да се 
отпечатат: TePe proximal, spe-
cial care, impl/ort, interspace, 

compact tuft.
За повече информация
телефон - 02 / 8583272

Печат на задната страна на четката за зъби

С всяка закупена 
четка за зъби, 

получавате 
безплатно един 

PlacAid Dentofloss.
Swiss product.

Предлагани четките за зъби
TePe select - classic – kids

150 броя

500 броя

1000 броя

без ддс

1,15 лева/брой
1,10 лева/брой
1,05 лева/брой

Произведено в Швеция ул. Дойран 15, 1680 София
тел: 02 / 8583272
www.placaid.com
e-mail: placaidbg@gmail.comПродукти за орална хигиена

Компанията за дизайнерско медицинско 
облекло Croixture вече и в България

От тази есен немска-
та фирма за висо-
кокачествено меди-
цинско работно об-

лекло Croixture ще присъства и 
на българския пазар. Компания-
та, чиято централа се намира в 
Берлин, е основана през  2013 г. 
Идеята за създаването на тази 
марка е разработването на ли-
ния, която да замени скучното 
работно облекло с високока-
чествени дизайнерски решения. 

От Croixture се водят от 
концепцията, че тъй като чо-
век прекарва дълго време на ра-
ботното си място, е нормал-
но там също да поддържа своя 
стилен външен вид. Дизайнът 
на компанията се разработва в 
Берлин, а производството на 
моделите се изпълнява само в 
европейски страни. Разработ-
ват се модели според стандарт-
ните мерки, а в Берлин се изра-
ботва и индивидуален дизайн на 
работно медицинско облекло.

От компанията споделят, че 
държат на естествените и вни-
мателно подбрани материи за 
своите дрехи. Сред предпочи-
таните материали са памукът, 
вискозата и естествената въл-
на. Подборът на материите се 
води от комфорта на тялото 
по време на работа както при 
по-ниски, така и при по-висо-
ки температури на околната 
среда, което обещава осезаемо 
удобство за денталния лекар. 
От Croixture залагат на диша-

За първи път колекцията медицинско 
облекло на компанията Croixture ще 
бъде представена на самостоятелен 
щанд по време на изложението Sofia 
Dental Meeting от 2 до 5 октомври. 
(Изображение: Croixture)

щи материи, които дават въз-
можност за циркулация на въз-
духа, и на хипоалергенни мате-
риали, подходящи дори за хора 
с чувствителна кожа. Компани-

ята дава заявка за висококачест-
вено изпълнение на всеки отде-
лен модел с особено внимание 
към детайла.

Официален дистрибутор на 

марката Croixture за страната 
е „Дентал Трибюн България“ 
ЕООД. Представянето на лини-
ята за първи път в България ще 
се проведе на щанда на Croixture 

на изложението, съпътстващо 
Sofia Dental Meeting, което ще 
се проведе от 2 до 5 октомври 
2014 година в хотел „Рамада“ в 
София. 
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