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Auslandsgeschifte Teil 2

RA Dr. Stefan Stork vom Zentralverband des
Deutschen Handwerks iiber rechtliche Rah-
menbedingungen im EU-Binnenmarkt.
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Finden Sie Ihr ,,Dreamteam*

FlieBende Kommunikation, gezielte Koordi-
nation oder Motivation - nur, wer seine Mitar-
beiter richtig fiihrt, hat auch Erfolg.
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Zuriicknahme der 5%igen Preisabsenkung riickt weiterin die Ferne

Gericht weist Klagen zuruck

Beitragssatzsicherungsgesetz laut Bundesverfassungsgericht mit Grundgesetz vereinbar/
Positiver Ausgang der noch offenen Beschwerde der Zahntechniker damit unwahrscheinlich

(kh)-DasBundesverfassungs-
gericht hat mit Beschluss vom
13.Septemberdasseit2003 gel-
tende Beitragssatzsicherungs-
gesetz (BSSichG) bestétigt.
Die Linder Baden-Wiirttem-
berg und Saarland hatten ei-
nen Normenkontrollantrag
dagegen eingereicht, da sie die
Grundrechte der Leistungsan-
bieter durch das Gesetz ver-
letzt sahen. Zudem vertraten
sie die Auffassung, dass die
Verabschiedung des Gesetzes
der Zustimmung des Bundes-
ratesbedurfthétte. Der2.Senat
hat diese Argumentationen
mit seinem aktuellen Beschluss
jedoch zuriickgewiesen.

Mit dem Beitragssatzsiche-

rungsgesetz wollte die rot-
griine Regierungskoalition u.a.
das Beitragssatzniveau stabili-
sieren und finanziellen Spiel-
raum fiir Reformen schaffen.
Dafiir wurden die Leistungser-
bringer in die Pflicht genom-
men. So hat das ZT-Handwerk
dem BSSichG eine Absenkung
der zahntechnischen Preise
um 5 % zu verdanken. Gegen
das Gesetz haben die Zahn-
techniker - wie auch Apo-
theker, Arzneimittelhdndler
und Pharmahersteller — Ver-
fassungsbeschwerden einge-
reicht, da es ihr Grundrecht
der Berufsfreiheit verletze. Die
Beschwerden sind noch offen
und beim 1. Senat anhéngig.

Der VDZI macht sich aller-
dings keine allzu groen Hoff-
nungen, dass den Beschwer-
den stattgegeben wird. Denn
der2.Senathatin Zusammen-
hang mit seinem aktuellen Ur-
teil geduBert, dass die im Ge-
setz verankerten, die Berufs-
ausiibung betreffenden Re-
gelungen durch ,verniinftige
Griinde des Gemeinwohls®
gerechtfertigt seien. Damit
hatte das ZT-Handwerk nichts
vom 1. Senat zu erhoffen, so
die Befiirchtung des Dachver-
bandes. ,Es wire blaudugig
zu glauben, die Senate hétten
sich hier nicht abgestimmt.“
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Nord- und Siidbayerische Zahntechniker-Innungen rufen zu Aktionen auf

Nachbesserungen bei den Festzuschiissen

NBZI, SZI und KZVB fordern Bayerns Sozialministerin Stewens zum Handeln auf. Leistungs-
einschrinkungen und Inkonsistenzen des Festzuschuss-Systems miissen behoben werden.

(dh)-DieKassenzahnérztliche
Bundesvereinigung (KZBV)
besteht nach wie vor auf ihrer
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Aussage,dassdurchdieFestzu-
schiisse weder die Auftrage der
Zahnérzte und Zahntechniker
noch das Versorgungsniveau
bei den Patienten deutlich ge-

sunken sei. Dass ein solcher
Tenor nicht nur vollig an der
Wirklichkeit vorbeigeht, son-
dern fiir die Betroffenen katas-
trophal ist, dariiber herrscht —
zumindest in Bayern - jetzt
auch offiziell Einigkeit. So ha-
ben sich die nord- und siidbay-
erischen  Zahntechniker-In-
nungen sowie die Kassendrzt-
liche Vereinigung Bayerns
(KZVB) mit Unterstiitzung der
AOK Bayern an Christa Ste-
wens (CSU) gewandt.Nebenei-
nem offiziellen Brief sollte die
bayerische Staatsministerin
fiir Arbeit und Soziales vor al-
lem auch im personlichen Ge-
sprach auf den deutlichen
Riickgang der Patientenfre-
quenz in Zahnarztpraxen so-
wie auf die drohende Unter-

versorgung mit Zahnersatz
aufmerksam gemacht werden.
Ziel der Aktionsgemeinschaft:
Die Bevolkerung muss in ein
uberarbeitetes und verbesser-
tesFestzuschuss-Systemneues
Vertrauen fassen, eklatante
Leistungseinschrdnkungen
und Inkonsistenzen miissen
behoben werden.

Die Zahlen der AOK sind hier-
bei eindeutig. Waren in den
ersten fiinf Monaten des Vor-
jahres noch 78 % aller Ver-
sorgungen fiir den Patienten
ohne Mehrkosten, konntenim
gleichen Zeitraum 2005 nur
noch 40 % der geplanten Be-
handlungen als Regelversor-
gung durchgefiihrt werden.
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Aussteiger auf Zeit

Welche Vorteile und Chancen ein beruflicher
Auslandsaufenthalt fiir junge Zahntechniker
mit sich bringt, erldutert Thomas Diirr.

ZT

Herstellung einer VMK-Briicke

Eine Keramik, die es in sich hat — Joachim Bre-
denstein tiber die Verblendkeramik Carat der
Firma Hager & Werken.
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Nach UmsatzeinbulBen dank Festzuschiissen droht erneute Talfahrt

Budget in Sachsen wieder gekiirzt

Im Freistaat hat die AOK einmal mehr den Geldhahn fiir die Zahnirzte zugedreht.
Entgegen Pressemeldungen sind Zahnersatz-Versorgungen jedoch nicht betroffen.

(dh) - Nachdem durch die
Umsetzungsprobleme  der
neuen Festzuschiisse bereits
erhebliche EinbuBlen auch
beiden sdchsischen Zahntech-
nikern zu verzeichnen sind,
hat nun die AOK Sachsen,
wie im letzten Jahr, das Bud-
get der Zahnirzte radikal
beschnitten. Hindergrund:
Die Pauschale, welche die
Kasse fiir ihre Mitglieder pro
Jahr an die Zahnérzte iiber-
weist, ist bereits erschopft.

Obwohl zahntechnische
Leistungen bis auf wenige
Ausnahmen von dieser Bud-
getierung nicht betroffen
sind, ist die Bevolkerung den-
noch verunsichert. Weder
Zahnéirzten noch Zahntech-
nikern gelang es bislang,
wirksam dagegenzuhalten.
Im Gegenteil. Die Freie
Presse, auflagenstédrkste Zei-
tung in ganz Sachsen, berich-
tete auf der Titelseite iiber
die absolute ,Notversorgung*
der Versicherten bis zum

Jahresende. L,Nur wer
Schmerzen hat oder eine
Untersuchung fiir sein Bo-
nusheft bendétigt, wird noch
in diesem Jahr behandelt”,
wird Dr. Thomas Breyer,
Sprecher der KZV Sachsen,
zitiert. Gegentiiber der ZT
Zahntechnik Zeitung bedau-
erte Breyer, dass nur diese
Aussage wiedergegeben sei.
Wichtig sei vielmehr die Aus-
sage, dass Zahnersatzleis-
tungen keinerlei Budgetie-
rung mehr unterliegen. Es
liege nun an den Zahnérzten,
die Versicherten iiber diesen
Sachverhalt aufzukldren, so
Breyer weiter.

Doch bis bei den Patienten
Klarheit dariiber vorliegt,
werden auch solche verunsi-
chert aus der Praxis fernblei-
ben, die sich bislang noch
nicht durch die undurchsich-
tigen Festzuschussregelun-
gen davon haben abhalten
lassen. Das Jahr scheint fiir
die sdchsischen Dentallabo-

ratorien endgiiltig gelaufen.
Doch nachgeben will am
Ende keiner. Die Zahnérzte

Dr. Thomas Breyer

wollen laut ihrem Sprecher
Dr. Breyer ohne Honorar
nicht mehr arbeiten. Fiir die
AOK ist der Streik der Zahn-
arzte hingegen der unberech-
tigte Versuch, 100 Prozent
Westhonorar zu ,erpressen”.
Zuriick bleibt das Dentalla-
bor, eigentlich Partner der
Zahnéarzte und Krankenkas-
sen.
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FAl Kurz notiert
Uberpriifung angekiindigt. Das seit
Januar geltende Festzuschuss-System
beim Zahnersatz soll laut einer jlingst
zwischen Union und SPD getroffenen
Vereinbarung tiberpriift werden. Die ge-
plante Priifung ist Teil eines Sparpake-
tes, welches neben Anderungen im Ver-
tragsrecht, wodurch den Kassen ein
leichteres Aushandeln von Vertragen
mit einzelnen Arzten erméglicht wird,
unter anderem auch eine Neuregelung
der drztlichen Vergiitung vorsieht. Zu-
dem steht eine Neuausrichtung des Fi-
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E3d Statement zum Beschluss des BVerfG

Ziemlich iiberraschend hat sich der 2.
Senat des Bundesverfassungsgerichts
(BVerfG) auch zu den materiellrecht-
lichen Fragen der Grundrechtsverlet-
zungen durch das Beitragssicherungs-
gesetz gedulert, die primar mit den
beim 1. Senat anhédngigen Verfas-
sungsbeschwerden der Zahntechniker
und Apotheker geriigt wurden.
Sogehtder2. Senatu. a. auf die seitens
des Zahntechniker-Handwerks geriigte
Verletzung des Art. 12 Abs. 1 GG (Be-
rufsfreiheit) ein. Eine Verletzung dieses
Grundrechtes durch das BSSichG wird
jedoch seitens des 2. Senats als nicht
gegeben erachtet. Konkret wird die Ab-
senkung der Hochstpreise lediglich als
Eingriff in das Grundrecht der Berufs-
ausiibungsfreiheit qualifiziert, der je-
doch durch die Sicherung eines ,hoher-
rangigen” Gutes gerechtfertigt ist. Als
.hoherrangiges” Gut muss erneut das
Totschlagargument der Sicherung der
finanziellen Stabilitat der gesetzlichen
Krankenversicherung herhalten.
Zwischenzeitlich scheint dem Gesetz-
geber nahezu jeder Eingriff bei Leis-
tungserbringern erlaubt zu sein. Die
Begriindung dieser Rechtfertigung gip-
felt schlieBlich in der Feststellung des
2. Senats: ,Die von den Betroffenen
vorgetragenen Prognosen, das Zahn-
techniker-Handwerk werde nicht mehr
gewinnbringend ausgelibt werden
kénnen, der Berufsstand werde zer-
schlagen ..., haben sich nach inzwi-
schen mehr als zweijahriger Geltung
des Beitragssatzsicherungsgesetzes,
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soweit ersichtlich, nicht bewahrhei-
tet.” Mittlerweile dirfte jedem zahn-
technischen Unternehmer solche Aus-
sagen mehr als zynisch erscheinen, vor
allem vor dem Hintergrund, dass er
durch die Neuregelungen des GKV-Mo-
dernisierungsgesetzes (GMG) 2004 er-
neutwirtschaftlich schwer betroffen ist.
Der 2. Senat des Bundesverfassungs-
gerichts, der ja lediglich tiber die Nor-
menkontrollklage der Lander Baden-
Wiirttemberg und Saarland entschie-
denhat, hatwohl damit gleichzeitigan-
gekiindigt, dass sich Zahntechnikerund
Apotheker nichts vom 1. Senat des
Bundesverfassungsgerichtes erhoffen
dirfen. Es ware blaudugig zu glauben,
die Senate hatten sich hier nicht abge-
stimmt. Nun wird allgemein zu erwar-
tensein, dassder 1. Senatauchdie Ver-
fassungsbeschwerden der Zahntechni-
ker negativ entscheidet. Das ist, nach
Erfahrung der Experten, zwischenzeit-
lich bei 99 % solcher Verfassungsbe-
schwerden so. Eine ernlichternde Zahl.
Vielleicht, so kann die letzte Hoffnung
lauten, stehen aber in der Begriindung
manche kritischen Satze fir die Politi-
ker drin, die zur Vorsicht mahnen und
die Eingriffslust zu Lasten der Zahn-
techniker mindern.

Aber: Man wird warten miissen, bis der
1. Senat konkret tiber die Verfassungs-
beschwerde der Zahntechniker ent-
schieden hat.
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Zahntechniker-Innungen
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Private Abrechnungen gestiegen

Regionale Auswertung:Vermehrt Privatabrechnungen seit Einfiihrung der Festzu-
schiisse/ KZBV malt mit eigenen statistischen Auswertungen gegenteiliges Bild.

(kh)-Nunist es auch statistisch
belegt: Patienten miissen beim
Zahnersatzseit Januar 2005 tie-
ferindieTaschegreifenalsnoch
im Vorjahr. So hat eine repra-
sentative Auswertung der AOK
Bayern von in diesem Jahr vor-
gelegten Heil- und Kostenpla-
nen (HKP’s) gezeigt, dass in
55 % der Félle aus den ersten
drei Quartalen eine gleich- oder
andersartige Versorgung und
damit eine privat abzurech-
nende Leistung geplant wurde.
Mit den Ergebnissen der eben-
falls durchgefiihrten Auswer-
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tungen der HKP’s vom Vorjahr
ergibt sich fiir die AOK somit
eine Steigerung der durch-

schnittlichen Gesamtkosten je
geplanten Fall von 1.277,40 €
(2004) auf 1.443,34 € (2005).

Vor dem Hintergrund die-

tungen der KZBV zum Fest-
zuschuss-System. Diese zeigen
jedoch ein gegenteiliges Bild.

ser Ergebnisse machten
die Krankenkassen da-
rauf aufmerksam, dass
genehmigte HKP’s nicht
durchgefiihrt werden. Be-
fiirchtet wird daher eine
Beeintrachtigung der
Zahngesundheit vor al-
lem unterer Einkom-
mensgruppen. Eine in
Auftrag gegebene Studie
soll nun Klaren, welche
Anderungen am derzeitigen
System vorgenommen werden
muissen.

Doch auch ohne diese Ergeb-
nisse seien bereits jetzt MaB-
nahmen zu empfehlen. So
konne der Gesetzgeber den
Zahnérzten erhohte Transpa-
renz der HKP’s vorschreiben.
Zudem wire es sinnvoll, wenn
dieKassen fiirihreVersicherten
mit den Zahnérzten Tarife fiir
gleich- und andersartige Leis-
tungen vereinbaren konnten.
Fast auf den Tag genau mit den
Kassen présentierten auch die
Zahndrzte statistische Auswer-

»Das Versorgungsniveau wird
gehalten, die Kassenzuschiisse
der Patienten sind fast durch-
weg gleich hoch wie im letzten
Jahr, und die Zahnérzte rech-
nen sehr moderat ab“, bewer-
tete etwa KZBV-Vorstandsvor-
sitzender Dr. Jirgen Fedder-
witz die Untersuchungsergeb-
nisse. Die Zeche zahle also
nicht der Patient, so Fedderwitz
weiter. Erhohte Zuzahlungen
fir die Patienten und damit
auch Handlungsbedarf sieht
die KZBV lediglich bei den Zu-
schiissen zu Zahnersatz-Repa-
raturen. &

nanzausgleichs unter den Kassen auf
dem Plan. Kernstiick des von einer Ar-
beitsgruppe vorgelegten Papiers stellen
jedoch die schnell zu realisierenden
Mafnahmendar, welche die rasant stei-
genden Ausgaben fiir Arzneimittel
bremsen sollen. So sieht das Sparpaket
beispielsweise einen  zweijahrigen
Preisstopp fiir Medikamente vor. Des
Weiteren ist ein Verbot fiir die so ge-
nannten Naturalrabatte — Einkaufvor-
teilederPharmaindustrieandie Apothe-
ken—geplant. Die dadurch frei werden-
den Mittel sollen in Preissenkungen bei
Nachahmerpraparaten (Generika) in
Hohe von fiinf Prozent flieRen. Bei der
Klarung der Frage einer umfassenden
Reform des Gesundheitswesens konn-
ten sich die Politiker jedoch noch nicht
festlegen. Einig sei man sich jedoch da-
riiber, dass der Gesundheitsbereich
grundlegend  modernisiert  werden
miisse. So wolle man das Projekt in den
néchsten Monaten anpacken. (Reuters)

Versicherte zahlen Zeche. Einen
milliardenschweren Schaden  richten
Betrug und Bestechung jahrlich im Ge-
sundheitswesen an, so die Auffassung
der Anti-Korruptions-Initiative Transpa-
rency International. Die Zeche zahlen
letztendlich Versicherte und Patienten.
Wiirde diese Kriminalitét erfolgreich be-
kampft werden, wére nach Ansicht des
Mainzer Staatsanwalts Roland Stein-
hartjede GesundheitsreformzurKosten-
senkung tiberfliissig. Das Problem stellt
jedoch eine erfolgreiche Verfolgung der-
artiger Straftatendar. SofehltPolizeiund
Staatsanwaltschaft das notige Perso-
nal,uminArztpraxen sichergestellte Ak-
ten zeitnah und sorgfaltig auszuwerten.
(Die Welt)

Hamburgs Versicherte wurden aufgeklart

Verunsicherten Patienten geholfen! Eine gemeinsame Informationsoffensive der KassenzahnérztlichenVereini-
gung (KZV) und der Zahntechniker-Innung (ZTI) Hamburg zu Festzuschiissen auf gut besuchter Flaniermeile.

(kh) — Den Passanten am
EndederFuBgéangerzoneTi-
barg im Hamburger Stadt-
teil Niendorf bot sich vom
18.bis 20. Oktober ein recht
ungewohnter Anblick. Vor
ihnen positionierte sich der
gigantische Nobel Biocare-
Truck, vielen Zahntechni-
kern und Zahnérzten be-
reits als mobile Kurseinheit
bekannt.

An diesen Tagen stand der
Lastkraftwagen auf Initia-
tive der Zahntechniker-In-
nung Hamburg in enger Zu-
sammenarbeit mit der KZV
Hamburg jedoch ganz im
Dienste der Patienteninfor-
mation. Verunsichert dari-
ber, was ihnen an befund-
orientierten Festzuschiis-
sen iberhaupt zusteht,
schieben viele Biirger eine
Zahnersatzbehandlung
auf. Gemeinsam mit der
KZV wollte die Hamburger
Innung dieses Problem an-

Leserbrief

gehen und tiber das neue
System aufkldren. Mit ei-
ner Innenfliche von rund

konnten in verschiedene
Positionen gedreht werden,
sodass zum Beispiel ein

An den drei Abenden ab
18 Uhr referierten vier
Hamburger Zahnirzte in

50 m? bot der Truck reich- OK-Zahn zur einen Hilfte Beamer-Vortragen iuber
lich Platz zum Aufbau als Metall-, zur anderen die drei Versorgungsva-
von drei In- rianten und
formations- uber dasbrei -
tischen mit te Spektrum
Vitrinen, um der Vielfalt
diesem An- implantatge-
spruch ge- stiitzter Zahn-
recht zu wer- ersatzversor-
den: Gezeigt gungsmog-
wurden da- lichkeiten.

bei Schauar- Rund 300 Pas-
beitenmodel- santen sind
le aus einer dem Angebot
Reihe von von ZTI und
teilnehmen- KZV gefolgt
den Labora- und haben
torien sowie sich im Truck
die variablen ¢ oo o imUs-Truck (v 1) Hans-Joachim Hentschel (K2V), Dr,/Ro Erc Banthien (K2), Ute M. Rudolpn S€Z1€1t auf-
goDent-Mo-  (paul Tax)und Michael Sauernheimer (Paul Tax). kldren und

delle, die mit

allen Zahnersatz-Versor-
gungsformen bestiickt wa-
ren. Der Clou dabei: Ein-
zelne Versorgungsformen

Beziiglich des Interviews mit dem KZBV-Vorsitzenden
Dr. Jiirgen Fedderwitz, ZT 10/05, S. 2 (Anm. der Red.).

.In Ihrer Oktober-Ausgabe zeigen Sie auf, dass die Arbeitslosenzahlen im Zahn-
techniker-Handwerk weiter gestiegen sind und noch steigen werden. Eine Seite
weiterim Heft gibt Dr. Jiirgen Fedderwitz ein Interview, was einfach unglaublich
ist. Der Mann hat den Blick fiir die Realitat sowie den Bezug zur Basis vdllig ver-
loren. Aber ich lade ihn gern in mein Dentallabor ein, wenn ich Ende des Jahres
noch auf dem Markt bin. Dann zeige ich ihm die Normalisierung und die positive
Bilanz des Festzuschuss-Systems mal auf. Der Mann hat anscheinend tiberhaupt

keine Ahnung, was eigentlich los ist.”

Kay-Uwe Miinstedt, Miinstedt-Dentaltechnik GmbH

Halfte als Keramikversor-
gung préasentiert werden
konnte. Damit war es leicht
moglich, den Passanten an-
schaulich die Unterschiede
zwischen einer befund-
orientierten Grundversor-
gung, einer gleichartigen
und einer andersartigen
Zahnersatzversorgung zu
erkldaren. Neben Obermeis-
ter Hartmut Stemmann,
seiner Stellvertreterin Traute
Lorat und mehreren Den-
tallaborinhaber/-Innen, war
ganztagig fiir die Beratung
von  Abrechnungsfragen
der Leiter der KZV-Priif-
abteilung Herr Hans Joa-
chim Hentschel anwesend.

mit Informa-
tionsbroschiiren von pro-
Dente und dem Kuratorium
perfekter Zahnersatz auf
ihr Problem abgestimmt
versorgen lassen.
Mit dem Ergebnis zeigt
sich Hartmut Stemmann
zufrieden, auch wenn es,
gemessen an der Einwoh-
nerzahl Hamburgs (1,6
Millionen), nur ein Tropfen
auf dem heiflen Stein sei.
Fiir die Innung war es ein
weiterer Auftritt in dieser
Richtung, dhnliche Aktio-
nen sind geplant: , Wir wer-
den weitere Zahnersatz-
Informationsveranstaltun-
gen kurzfristig organisie-
ren“, so Stemmann.
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Nicht zuletzt mit der EU-Osterweiterung sieht sich das deutsche
Zahntechniker-Handwerk einem internationalen Wettbewerb
ausgesetzt, dem es scheinbar unterliegt. Billiger Zahnersatz aus
dem Ausland kursiert auf dem Markt, angeboten von EU-Wettbe-

werbern oder kooperierenden inldndischen Labors, im Internet
undin der Praxis, schon verpackt als Busreise all inclusive und von
denKassenbeworben. Hinzu kommen Wettbewerbsnachteileund
Umsatzeinbuflendank Festzuschuss-System. Der deutsche Zahn-
techniker-Meisterbetrieb steht vor der unausweichlichen Frage,
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wie es weitergeht, wie er sein Uberleben sichern kann. In Deutsch-
land weiter produzieren, lohnt sich das? Gibt es woanders Ab-
satzchancen und wie kann er diese wahrnehmen?

Die Notwendigkeit, sich mit dem Thema Auslandsgeschdfte zu
befassen, liegt klar auf der Hand. Dabei gibt es viele Aspekte zu be-
riicksichtigen, umdie Diskussion auf ein sachliches Fundament zu
stellen. Angefangenvonder Frage , Wie kann sich das deutsche ZT-
Handwerk gegeniiber der Konkurrenz vor der eigenen Haustiir
behaupten?“ tiber ,, Welche Risiken, aber auch Chancen gibt es?“

A

'

' '

bis hin zu detaillierten Uberlegungen beziiglich der rechtlichen
und wirtschaftlichen Rahmenbedingungen in den EU-Mitglieds-
staaten. Diese Fragen mdochten wir in einer Rleinen Serie ,,Aus-
landsgeschdfte von Handwerksbetrieben“ beleuchten, wobei wir
uns auf Osteuropa konzentrieren. In dem heutigen 2. Teil unserer
Serie gibt ein Rechtsanwalt Einblick in den gegebenen Rechtsrah-
men im EU-Binnenmarkt. Ein Unternehmensberater wird dane-
ben konkret Fragen zur Erfolgsaussicht von Geschdften im ost-
europdischen Ausland beantworten.

Die rechtlichen Rahmenbedingungen im EU-Binnenmarkt

Rechtsanwalt Dr. Stefan Stork vom Zentralverband des Deutschen Handwerks beschéftigt sich in seinem folgenden Beitrag mit rechtlichen Barrieren, die eine freie
Ausiibung der Arbeit von Handwerksbetrieben im EU-Ausland erschweren sowie den noch verbleibenden rechtlichen Herausforderungen auf nationaler und EU-Ebene.

Die Européische Gemein-
schaft, die am 25. Méarz 1957 in
Rom als Wirtschaftsgemein-
schaft gegriindet wurde, blickt
auf eine mittlerweile fast 50-
jahrige Geschichte zuriick.

RA Dr. Stefan Stork, LL.M. (Leuven), Mag.rer.publ.

Ein Kernanliegen war und ist
die Schaffung eines Binnen-
marktes, in dem der freie Ver-
kehr von Waren, Personen,
Dienstleistungen und Kapital
gewdhrleistet ist.

Auchnachnunmehr fiinf Jahr-
zehnten ist der Binnenmarkt
nicht vollendet. Hindernisse
konneninverschiedener Form
bestehen. Zu nennen sind hier

zundchst die so genannten
Diskriminierungen aus Griin-
den der Staatsangehorigkeit.
So bestanden gerade in den
Anfangszeiten der Gemein-
schaft vielfiltige gesetzliche
oder administrative Hinder-
nisse dadurch, dass das Recht
zur Leistungserbringung di-
rekt von der Staatsangehorig-
keit abhéngig war. Solche Na-
tionalitatserfordernisse geho-
ren mittlerweile weitgehend
der Vergangenheit an, auch
wenn sich der Europdische
Gerichtshofindenletzten Jah-
ren noch mit vereinzelten Fal-
len befassen musste.

Nachwievorvonsignifikanter
Bedeutung sind nationale Re-
gelungen oder MaBnahmen,
die nicht direkt an die Staats-
angehorigkeit ankniipfen,
sondern an andere Merkmale,
die zwar unabhéngig von der
Staatsangehorigkeit gelten,
aber ausschlielich oder vor-
wiegend Ausldnder behin-
dern. Daneben existieren
Markthemmnisse, die zwar
nicht diskriminierenden, aber
marktzugangsbeschrédnken-
den Charakter haben. Hier
bestehen zahlreiche Binnen-

markthindernisse, wie ein Be-
richt der Europdischen Kom-
mission aus dem Jahre 2002
aufzeigt. Neben rechtlichen
Schranken wurden hier unter
anderem Schwierigkeiten bei
der Werbung fiir Dienstleis-
tungen und bei ihrem Vertrieb
genannt. Dazu gehort etwa die
Verpflichtung, vor der Erbrin-
gung von Dienstleistungen in
einem anderen Mitgliedstaat
dort einen lokalen Vertreter
zur Abwicklung von Verwal-
tungsformalitdten oder aus
steuerlichen Griinden zu be-
stellen. Hinderlich wirken
weiter die Unterschiede in den
nationalen Tarif-, Steuer- und
Sozialversicherungssystemen.
Im Gesundheitswesen ist die
Erstattung von Arztkosten
sowie Heil- und Hilfsmitteln
nach wie vor ein Thema, das
nicht abschlieBend gelost ist.
Neben einer fehlenden Uber-
nahme von Behandlungskos-
ten war hier in der Vergangen-
heit ein niedrigeres Erstat-
tungsniveau fiir Behand-
lungen in einem anderen
Mitgliedstaat als fiir vergleich-
bare Behandlungen im Hei-
matstaat des Versicherten ein

héufiges Problem. Derzeit be-
fasst sich der européische Ge-
setzgeber mit einemVorschlag
der Europaischen Kommis-
sion fiir eine Richtlinie iiber
Dienstleistungen im Binnen-
markt, der auch die Erstattung
von Behandlungskosten zum
Gegenstand hat. Allerdings ist
der Richtlinienentwurf aus
vielfiltigen Griinden auf er-
hebliche Kritik gestofen und
wird im Laufe des Gesetzge-
bungsverfahrens noch signifi-
kante Anderungen erfahren.

Binnenmarkthindernisse
konnen auch daraus resultie-
ren, dass in den Mitgliedstaa-
ten der Berufszugang und die
Berufsausiibung teilweise reg-
lementiert, d.h. vom Vorhan-
densein einer bestimmten Be-
rufsqualifikation abhéngig
sind. Allerdings hat der euro-
péische Gesetzgeber hier be-
reits in den 60er-Jahren des
letzten Jahrhunderts erste
Regelungen zur Anerken-
nung von Berufsqualifikatio-
nen erlassen, die mittlerweile
in einer Rahmenrichtlinie zu-
sammengefasst wurden. All-
gemein werden durch Aner-
kennungsregelungen Diskri-

minierungen von EU-Biir-
gern verhindert, die daraus
resultieren konnen, dass sie
regelméBig nicht tiber die
nach dem Recht eines ande-
ren Mitgliedstaats erforder-
lichen nationalen Berufsqua-
lifikationen verfiigen. Aus der
Reglementierung von Beru-
fen resultieren auf Grund be-
stehender Anerkennungsre-
gelungen heute keine recht-
lichen Hiirden mehr, die eine
Mobilitdt von Selbststédndi-
genundabhéingig Beschiftig-
ten einschrénken.

Neben den rechtlichen
Schranken, die den Zugang
zum Binnenmarkt erschwe-
ren oder gar unmoglich ma-
chen, ist ein Dilemma gerade
fiir den deutschen Mittelstand,
der an den Standort Deutsch-
land gebunden ist, darin zu se-
hen, dass die Ausgangsvo-
raussetzungen ungleich ver-
teilt sind. Der Binnenmarkt
basiert auf dem Grundgedan-
ken, dass ein fairer Leistungs-
wettbewerb europaweit statt-
finden soll. Dies setzt imma-
nent gleiche oder zumindest
vergleichbare Ausgangsbe-
dingungen voraus. Gerade die

,2JKeine grofien Gefahren fiir das deutsche ZT-Handwerk*

Die Diskussion iiber eine ,,Uberrollung® des deutschen ZT- Handwerks durch die EU-Konkurrenz, insbesondere aus den osteuropi-
schen Staaten, entbehre oft sachlichen Argumentationsgrundlagen, meint Andreas Wojcik. ZT sprach mit dem in den Kooperationen
zwischen deutschen und mittel- und osteuropdischen Unternehmen,Verbdnden und Institutionen tatigen Unternehmensberater.

BBl Derzeit hat es den An-
schein, als werde das deutsche
ZT-Handwerk von der auslan-
dischen Konkurrenz iiberrollt.
Gibt es umgekehrt in Osteu-
ropa eine Nachfrage-Tendenz
fiir qualitativ hochwertige
Handwerksprodukte zu ver-
zeichnen, die den deutschen
Handwerksbetrieben bzw. La-
boratorien zu einem starken
Wettbewerber im osteuropdi-
schen Markt werden lassen
konnte?

Das gesamte deutsche Hand-
werk betreffend mag dies tat-
sdchlich den Anschein haben.
Allerdings ist nach meiner Be-
obachtung die gesamte Atmos-
phére und Diskussion um die
Uberrollung des deutschen
Handwerks durch auslandi-
sche Konkurrenz,vorallemaus
den neuen EU-Beitrittslan-
dern, stark emotionsgeladen
und manchmal ohne wirkli-
ches sachliches Fundament.
Die echten Ursachen fiir die
Stagnierung des heimischen
Marktes im Handwerk liegen
eher u.a. in der sinkenden
Kaufkraft der deutschen Be-
volkerung,im Fehlen von In-
vestitionen, z. B. im Gesund-
heitsbereich seitens der o6ffent-
lichen Hand, und in den hohen
Personal- und Betriebskosten
der deutschen Unternehmen.
Es ist dann verstandlich, dass
sich in einer solchen Situation
»der knappen Kassen“ der pri-
vate, gewerbliche und 6ffentli-
che Kunde bei der Auftragsver-

gabe nach einem Handwerker,
der neben der Qualitit vor al-
lem preislich giinstig ist, um-
schaut. Auch ein deutscher
Handwerksbetrieb  versucht
stets glinstigere Zulieferer,
Subunternehmer oder Perso-
nal zu finden,um auf dem deut-
schen Markt konkurrenzfihig
zubleiben. Aus diesem Grunde
kommen osteuropdische
Unternehmen als oft sehr be-
gehrte Geschiftspartner oder
Dienstleister sowohl fiir deut-
sche Unternehmen als auch fiir
private deutsche Kunden ins
Blickfeld.

Die Moglichkeiten einer selbst-
standigen handwerklichen Ta-
tigkeit von osteuropdischen
Unternehmen auf dem Gebiet
der BRD sind rechtlich festge-
legt und dienen vor allem dem
Schutz des heimischen Mark-
tes vor billiger ausldndischer
Konkurrenz. In diesem Sinne
kann von einem Uberrollen
durch osteuropéische Konkur-
rentenalsokaumdie Rede sein.
Dies trifft auch fiir das ZT-
Handwerk zu.

Ein osteuropaischer Zahntech-
niker kann sichin Deutschland
selbststdndig machen, wenn er
die gleichen Qualifikationsvo-
raussetzungen erfiillt wie ein
deutscher  Zahntechniker
(Meisterzwang). Angenom-
men, er erfiillt sie und lasst
sich in Deutschland nieder,
dann befindet er sich in der
gleichen Situation wie ein
heimischer Existenzgriinder

im Bereich des Zahntechniker-
Handwerks. Hat er dann grof3e
Uberlebenschancen? Aus die-
sem Grunde seheich keine gro-
Ben Gefahren fiir das deutsche
ZT-Handwerk durch einen
massiven Zuzug an osteuropé-
ischen Zahntechnikern, die
sich in Deutschland niederlas-
sen und hier zu niedrigeren
Lohnen oder mit niedrigeren
Honoraren den Markt aufrol-
len.Zu einem Uberrollen durch
den Zuzug von osteuropdi-
schen Zahntechnikern und die
Griindung von neuen Betriebs-
statten in Deutschland wird es
nicht kommen.

Auch die befiirchtete Form der
Uberrollung des deutschen
Marktes durch Zahnersatz-
anfertigung in den benachbar-
ten Ostlichen Lindern, welche
dann direkt dem deutschen Pa-
tienten verkauft oder tiber die
Grenze geliefert wird, wird
nicht in dem Ausmaf stattfin-
den, wie befiirchtet. Zwar ist

Al Info

der so genannte ,Zahntou-
rismus“ seit der EU-Erweite-
rung fiir deutsche Patienten at-
traktiver geworden,auch Dank
einiger deutscher Kranken-
kassen, die fiir ihre Versicher-
ten Zahnersatzbehandlungen
in Polen erleichtern. Dieses
Geschéftsfeld wird aber auf
Dauer eher wieder stagnieren.
Denn es ist nur interessant fiir
Personen, die im Grenzbereich
wohnen und bereit sind, meh-
rere Tage fiir Fahrten zur Be-
handlung auf sich zu nehmen.
Fiir andere Patienten aus ent-
fernteren Regionen sind die
Behandlungen nicht lukrati-
ver, denn Zeit und Geld, die sie
an der Behandlung selbst viel-
leicht sparen, miissen sie in die
lange Anfahrts- bzw. Aufent-
haltszeit im Ausland investie-
ren. Im Falle der Nachbesse-
rungoder Reklamationennach
der Behandlung miissen diese
Patienten zusétzlich mit ver-
mehrten Kosten fiir Anfahrten

Dortmund 15 Mitarbeiter beschéftigt.

EWEDO GmbHistein Dienstleistungsunternehmen mitdem Schwerpunkt Vertrieb,
Markterschlieung und Internationalisierung. EWEDO begleitet seit zehn Jahren
mittelstandische Unternehmen beim Auf- und Ausbau ihrer Geschéftstatigkeit in
West- und Osteuropa. Das Spektrum reicht von der Identifizierung und Ansprache
von Geschaftspartnern und Kunden im Ausland tiber die Begleitung bei der Griin-
dung oder beim Erwerb von Unternehmen im Zielland bis hin zum Auf- und Ausbau
von Vertriebsstrukturen im Ausland. Seit mehr als acht Jahren hat EWEDO zahl-
reiche Handwerksunternehmen bei deren Auslandsaktivitéten begleitet.

Gemeinsam mit ihren Spezialisten in ausgewahlten Ziellandern verfiigt EWEDO
tiber eine leistungsfahige Infrastruktur, die den Kunden den erfolgreichen
Briickenschlag tiber Landesgrenzen hinweg ermdglicht. Aktuell sind am Standort

Mehr Infos unter: www.ewedo.de

rechnen. Wenn man genau kal-
kuliert, kommt man meist zu
dem Schluss, dass das Vorha-
ben ,Zahnersatzbehandlung
im Ausland® fiir den Patienten
insgesamt gar nicht Kkosten-
glinstiger ist als die Behand-
lung im Heimatland. Oder an-
ders ausgedriickt: Erst ab ei-
nem sehr hohen Kostenbetrag
konnte es sich lohnen. Wobei
auch in diesen Féllen wegen
der erheblichen Risiken, die
maninErwégungziehensollte,
viele deutsche Patienten Ab-
stand von der Behandlung im
Ausland nehmen werden. So
sehen wir, dass auch in diesem
Bereichnichtvoneinem,,Uber-
rollen“ die Rede sein kann.

Durch die EU-Osterweiterung
entstanden eher neue Chancen
fiir das deutsche ZT-Hand-
werk. Das Interesse in den
mittel- und osteuropdischen
Landern an den hochwertigen
Produkten der deutschen ZT-
Betriebe existiert, obwohl
diese zurzeit noch wegen der
hohen Preise fiir die Mehrheit
der Bevolkerung dieser Linder
nicht erschwinglich sind. Aus
diesem Grunde ist die Einfuhr
von Zahnersatz aus Deutsch-
land in diese Lander wenig Er-
folg versprechend, oder anders
formuliert, eine Nachfrage aus
diesen Léndern nach Zahner-
satz aus Deutschland wird esin
absehbarer Zeit eher nicht ge-
ben. Die Chancen liegen des-
halb woanders: Von geschiftli-
chem Interesse fiir deutsche

EU-Osterweiterung und der
daraus resultierende ver-
schérfte Wettbewerb machen
aber deutlich, dass keine ver-
gleichbaren Ausgangsvoraus-
setzungen bestehen. Diver-
genzen in unternehmerisch
relevanten Bereichen wie Be-
lastungen mit Steuern und Ab-
gaben sowie bei Lohn- und
Lohnnebenkosten bilden ge-
rade in Deutschland einen ne-
gativen Standortfaktor und
fiihren damit zu Wettbewerbs-
nachteilen.

Dem bestehenden Wettbe-
werb der Standorte kann nur
durch einen kombinierten
Ansatz wirksam entgegen-
getreten werden. Einerseits
istdernationale Gesetzgeber
in Deutschland aufgefordert,
die Rahmenbedingungen fiir
eine unternehmerische Betéd-
tigung signifikant zu verbes-
sern. Daneben sind gezielte
Rechtsangleichungsmaf-
nahmen auf Gemeinschafts-

ebene erforderlich, die
Unternehmern europaweit
Rahmenbedingungen ver-

schaffen, die tatsdchlich ei-
nen fairen Leistungswettbe-
werb absichern.

Zahntechniker kann es sein,
einen osteuropdischen Ko-
operationsbetrieb zu finden,
der Teile fiir den deutschen
Auftraggeber kostengiinstig
fertigt und somit zur Siche-
rung der Wettbewerbsfahig-
keit des Betriebes in Deutsch-
land beitrdgt. Eine andere

Andreas Wojcik, Unternehmensberater bei der
EWEDO GmbH.

Geschéftsmoglichkeit besteht
darin (allerdings fiir kleine
Unternehmen schwieriger
zu realisieren), eine eigene
Niederlassung oder ein Joint
Venture in Osteuropa zu griin-
den und von dort den Markt zu
bedienen, wobei die Produkte
mit dem deutschen hoch ange-
sehenen qualitativen Siegel
zu glinstigeren Preisen produ-
ziert werden konnen und des-
halb auf rege Nachfrage sto-
Ben konnten.

Wenn man das Zusammen-
wachsen Europas und die Ent-
wicklungen im deutschen Ge-
sundheitswesen betrachtet,
konnen diese zwei genannten
Geschéftsmoglichkeiten  in
der néchsten Zukunft als gute
Chancen fiir deutsche Zahn-
techniker angesehen werden.

Fortsetzung auf Seite 6




6_Politik 3

Nachbesserungen ...

Fortsetzung von Seite 1

Die Quittung kam sofort: Die
Abrechnungswerte der bayeri-
schen AOKlagenseitdemjeden
Monat deutlich unter den Wer-
ten desVorjahres.Teilweise wa-
ren die Zahlungen der Kasse
umiiber50 % zuriickgegangen.
Den dringend nétigen Hand-
lungsbedarf hat die bayerische
Sozialministerin daraufhin
ebenfalls festgestellt und in ei-
nem Brief an Ulla Schmidt
(SPD) formuliert. Gegeniiber
der Bundesgesundheitsminis-
terin mahnte Stewens darin
weit reichende Nachbesserun-
genan.,Als gravierendes Prob-
lem fiir viele Versicherte hat
sich (unter anderem) die Ge-
samtversorgungsproblematik
erwiesen“, so Stewens. ,Dies
kann zur finanziellen Uberfor-
derung des Patienten fiihren.
Mit dem Ergebnis, dass dieser
auf eine notwendige Versor-
gung komplett verzichtet.“

Zum ersten Mal haben sich da-

ANZEIGE

mit sowohl die KZVB als auch
die AOK auf die Seite der Zahn-
arzte, Zahntechniker und da-
mit auch der Patienten gestellt.
Die bayerischen Innungen ha-

ANZEIGE

ben nun dazu aufgerufen, &hn-
liche Aktionen in allen Bundes-
landern durchzufiihren. Ziel
soll es sein, den Druck auf
Bundesregierung, KZBV und
damit auf den gemeinsamen
Bundesausschuss als Ent-
scheidungsgremium zu erho-
hen und so Nachbesserungen
herbeizufiihren. m

Fortsetzung von Seite 4

Bl Obwohl auf EU-Ebene
verbindliche Entscheidungen
von gemeinsamem Interesse
getroffen werden, unterschei-
den sich die Mitgliedsstaaten
noch immer in vielerlei Hin-
sicht. Wie sind die biirokrati-
schen und sozialen/gesell-
schaftlichen Strukturen der
osteuropdischen EU-Staaten
zu bewerten? Sind sie fur
kleine Handwerksbetriebe aus
Deutschland, die ein Auslands-
geschift in Osteuropa erwa-
gen, hinderlich oder forder-
lich?

In den neuen EU-Beitrittslan-
dern herrscht Gewerbefrei-
heit, d.h. jeder natiirlichen
oder juristischen Person steht
die Aufnahme und das Betrei-
ben einer gewerblichen Tatig-
keitfrei. Auf Grund derverein-
barten Niederlassungsfrei-
heit innerhalb der EU gilt dies
fiir alle privaten Personen und
Gesellschaften der EU-Mit-
gliedsstaaten. Dabei herrscht
ein Diskriminierungsverbot
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zwischen in- und ausléndi-
schen Unternehmen. Dies be-
deutet, dass jeder deutsche
Biirger sich in osteuropé-
ischen Lindern selbststdndig
machen kann und jeder deut-
sche Handwerksbetrieb eine
Neugriindung oder Niederlas-
sung vornehmen kann, aller-
dings unter Einhaltung der im
Zielland vorgesehenen Zulas-
sungsvoraussetzungen.

Deutsche  Zahntechniker
brauchen z.B. in Polen aufler
der Anmeldung eines Gewer-
bes, der Beantragung einer
Steuernummer und sonstiger
tatigkeitsneutraler Formalité-
ten bei Nachweis ihrer Quali-
fikationen keine weiteren An-
forderungen zu erfiillen. Sie
konnen sich ohne Weiteres,
wenn ihre Qualifikation aner-
kannt wird, in diesem Land
niederlassen. Zusitzlich ha-
ben gerade in der Zeit nach
dem EU-Beitritt die neuen Mit-
gliedsstaaten die formellen Be-
dingungen fiir ausldndische
Existenzgriinder und auslin-
dische Investoren sehr verein-
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facht und gefordert, um so
Kapital und Know-how an-
zuziehen. Auch die Einstel-
lung der Behorden und der
Bevolkerung gegeniiber
deutschen  Unternehmern
und dem Image der deut-
schen Wirtschaft und der
Technik ist sehr positiv. Man
schétzt die Deutschen als
Menschen sehr hoch ein und
bewundert das deutsche
Handwerk,dasinsbesondere
durch Qualitat, Flexibilitét,
Innovation, Zuverlassigkeit,
Termintreue und Anpassung
an die Kundenwiinsche in
diesen Landern bekannt ist.
Auch die sténdig wachsende
Zahl der ZT-Betriebe mit an-
deren auslidndischen Beteili-
gungen, z.B. aus den USA,
England und Italien, bestéa-
tigt dieses giinstige rechtli-
cheundsoziale Klima gegen-
iiber westlichen Investoren.

Strukturell macht es keinen
wesentlichen Unterschied,
obeingrofer odereinkleiner
Betriebnach Osteuropageht.
Fiir beide existieren genii-
gend Moglichkeiten am
Markt. Es kann nicht festge-
stellt werden, dass nur gro-
Bere Betriebe erfolgreich
sind. Der Markt fiir Zahn-
techniker ist z.B. in Polen
nicht auf wenige grofe An-
bieter konzentriert, sodass
auch Kkleinere Handwerks-
unternehmen durchaus Po-
tenzial vorfinden konnen.
Vielmehr héingt der Erfolg in
Osteuropa auch von gutem
Personal, hochwertiger Pro-
duktqualitat, durchdachten
Vertriebs- und Marketingak-
tivititen und einer hohen
Kundenzufriedenheit ab,
also denselben Erfolgsfakto-
ren wie im deutschen Markt.
Die wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen konnen
daher fiir deutsche Zahn-
techniker insgesamt als
interessant bewertet werden.
EA Ein Auslandsgeschift er-
fordert Anlaufzeiten und In-
vestitionen. Wie schétzen Sie
das Verhiltnis von Aufwand
und Nutzen bzw. Risiko und
Chancen fiir kleine Hand-

werksbetriebe ein, die solch
ein Geschéft in den osteuropa-
ischen Staaten tatigen wollen?
Alle in Polen bereits beste-
henden ZT-Betriebe sind ver-
pflichtet, innerhalb der
ndchsten drei Jahre den ho-
hen Anforderungen der EU
zu entsprechen. Jeder neuge-
griindete ZT-Betrieb muss be-
reits jetzt diesen Anforderun-
gen geniigen. Die Investitions-
kosten fiir die technische Aus-
stattung des Betriebes in Polen
sind dhnlich zu kalkulieren
wie in Deutschland, da die
gesamte Geritschaft dem
westeuropdischen Standard
entsprechen muss und aus-
schlieflich bei westeuropéa-
ischen Anbietern zu deren
Preisen beschafft werden
muss, da gegenwaértig kaum
einheimische Hersteller von
zahntechnischen  Geréten
existieren. Gleiches trifft auf
das im Alltag benutzte zahn-
technische Material zu.
Kostensenkend wirkt sich hin-
gegen aus, dass die Kosten fiir
Personal, Raummiete und Bii-
roeinrichtung niedrigerzukal-
kulieren sind. Steuerabgaben
lassen sich nicht pauschal fest-
stellen. Sie hdngen von vielen
Faktoren ab, wie z.B. Standort,
Inanspruchnahme von Steuer-
verglinstigungen und speziel-
len staatlichen FordermaB-
nahmen fiir ausldndische In-
vestoren usw.

Auf jeden Fall ist die Investi-
tion zu Beginn vergleichs-
weise hoch. Die Ertragser-
wartungen miissen fiir jedes
Griindungsvorhaben spezi-
fisch und in starker Abhin-
gigkeit vom Standort und von
der Finanzkraft der Kunden
berechnet werden, um nur ei-
nige Faktorenzunennen.Dies
gilt auch fiir die Berechnung
des Break-even-Punktes. Fiir
den Investor ist es immer ein
geldwerter Vorteil, vor einer
Investition den fachlichen Rat
vonexternenlandeskundigen
Fachleuten einzuholen, damit
diese ihn passgenau beraten,
sodass das Investment eine
hohe Erfolgswahrscheinlich-
Kkeit hat.

Schwichtenberg zieht Bilanz

Wahlversprechen ernst genommen / Der neue
VDZI-Prisident iiber die ersten 100Tage im Amt.

(Frankfurt a. M.) - Auf demVer-
bandstag in Miinster im Juni
dieses Jahres hatte der gerade
ins Prdsidentenamt gewéhlte
Jirgen Schwichtenberg die
Fortsetzung des berufspoliti-
schen Kurses seines Vorgin-
gers Lutz Wolf und damit die
Zusammenarbeit mit Politi-
kern, Zahnéirzten und Kran-
kenkassen als seine politi-
schen Ziele definiert.

Was hat sich seitdem getan?
Nach 100 Tagen im Amt zieht
der 56-jahrige Zahntechniker-
meister Bilanz: ,Die berufspo-
litische Arbeit schreitet im
Sinne meiner Intension sowohl
intern als auch extern kontinu-
ierlich fort. Die groBte Heraus-
forderung dabei ist die Bewdl-
tigung der Problemstellungen
durch das GKV-Modernisie-
rungsgesetz und hier insbe-
sondere das Erreichen der not-
wendigen Spezifikation ein-
schriankender Interpretatio-
nen einzelner Befunde im
neuen Festzuschuss-System.“
Den Terminkalender von
Schwichtenberg bestimmten
dabei vor allem Gespréche mit
Kassen und Zahnérzten.

Zu den Auswirkungen des
befundorientierten Zuschuss-

Systems Stellung genommen
hat der neue Préasident bereits
vor dem Unterausschuss
,Richtlinien-Festzuschiisse”

VDZI-Prasident Jiirgen Schwichtenberg

des Gemeinsamen Bundes-
ausschusses. Zudem konnte
bei einem ersten Gespréach mit
der KZBV ein Erfolg erzielt
werden.Sosollenindennéchs-
ten Wochen gemeinsam Wege
zur Uberwindung der schwie-
rigen Situation im Zahntech-
niker-Handwerk gefunden
werden. Auch die Verhand-
lungen des VDZI mit den
Spitzenverbdnden der Kran-
kenkassen zum Bundesmit-
telpreis sowie zum BEL II
laufen weiter fort. m
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Al WIRTSCHAFT

Aufdem Weg zu lhrem Dreamteam

Mitarbeiterfithrung und Motivation im Dentallabor

Fiir ein erfolgreich gefiihrtes zahntechnisches Labor gelten die gleichen Regeln wie fiir jedes andere erfolgreiche Wirtschaftsunternehmen: Neben fachlicher
Kompetenz und regelmifigen Fortbildungen, die das Wissen auf dem allerneuesten Stand halten, sind die Schliisselkompetenzen von Mitarbeitern und
Vorgesetzten von entscheidender Bedeutung fiir den dauerhaften wirtschaftlichen Erfolg.Von Dipl.-Ing. Angelika Pindur-Nakamura und Dipl.-Pidd. Anne Knapp.

Der 1. Schritt — Die Aus-
wahl Ihrer Mitarbeiter

Bereits bei der Auswahl der
Mitarbeiter ist die erste
Hiirde zu nehmen. Fachkom-
petenz allein geniigt schon
lange nicht mehr als alleini-
ges Einstellungskriterium.
Nur wenige Chefs besitzen
geniligend Lebenserfahrung
oder psychologisches Wis-
sen, um hinter die Fassaden
im Vorstellungsgespréich
schauen zu kénnen und rich-
tig einzuschétzen, ob der Be-
werber halten kann, was er
verspricht. Nattirlich gibt es
eine Probezeit, in der sich he-
rausstellt, ob die Entschei-
dungdierichtige war.Istsiees
nicht gewesen, beginnt der
ganze  Bewerbungsablauf
von neuem. Das alles kostet
viel zu viel Zeit und Geld und
wiére bei besseren Kenntnis-
sen vermeidbar gewesen. Al-
lein die Aussage, gerne mit
anderen in einem Team zu-
sammenarbeiten zu wollen,
lasstnochlange keinenTeam-
player erkennen. Auch den
Zeugnissen ist hier nicht im-
mer Glauben zu schenken.

Schliisselkompetenzen
entwickeln

Mit anderen erfolgreich zu-
sammenzuarbeiten bedeutet
in erster Linie, tiber Schliis-
selkompetenzen zu verfiigen
wie Einfiihlungsvermogen,
Toleranz, Kooperationsbe-
reitschaft, Aufgeschlossen-
heit, Interesse, Verantwor-
tungsbewusstsein fiir die
Sache ebenso wie fiir das
Verhalten, Kreativitéat, Acht-
samkKkeit, etc.

Es bedeutet auch die Fahig-
keit zu besitzen, sich selbst
zuriicknehmen zu konnen,
und sich jederzeit richtig

ANZEIGE

ausdriicken zu konnen, so-
dass das eigene Anliegen klar
ausgedriickt wird, ohne re-
spektlos anderen gegeniiber
zu werden, Konflikte erken-
nen und l6sen zu kénnen und
Riicksichtnahme. Dies alles
sind persoénliche Kompeten-
zen, die neben der Fachkom-
petenz, die vorausgesetzt
wird, der entscheidende
Schliissel zum Erfolg eines
Unternehmens sind. Mitar-
beiter, die sich ihrer Verant-
wortung in einem Team be-
wusst sind und diese iiber-
nehmen diirfen, weil es ge-
wiinscht und geférdert wird,
nehmen ihre Umgebung und
ihre Kollegen sehr aufmerk-
sam wahrund spiiren schnell,
wenn etwas nicht stimmt. Sie
slesen“und interpretieren die
nonverbalen Signale von an-
deren sicher und benutzen
ihr Feingefiihl, um mit den
richtigen Worten zur richti-
gen Zeit anzusprechen, was
ihnen auffillt. Dadurch kon-
nen sie Irritationen beseiti-
gen, sich anbahnende Kon-
flikte bereits zu Beginn ab-
biegen oder Hilfestellung ge-
ben, z.B. wenn ein zuverlis-
siger  Kollege  plétzlich
wiederholt zu spat kommt
oder in sich gekehrt, ver-
schlossen aussieht oder sich
miirrisch oder in anderer Art
und Weise unpassend verhalt.
Besteht eine Vertrauensbasis
innerhalb eines Teams, kon-
nen durch Verstindnis, Ko-
operationsbereitschaft und
kreative = LOsungsprozesse
Hilfen gegeben werden, so-
dass die Arbeitsergebnisse
nicht darunter leiden und der
Unternehmenserfolg  nicht
beeintrdchtigt wird.

Wird eine solche Unterneh-
menskultur gepflegt, liegt es
auf der Hand, dass Krank-
heitsausfédlle von Mitarbei-
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tern auf ein Minimum redu-
ziert bleiben und sich auf tat-
sidchliche Krankheiten be-
schrinken, die eine Anwe-
senheit am Arbeitsplatz vo-
riibergehend nicht moglich
machen, ohne zu gravieren-
den Stérungen im Arbeitsab-
lauf zu fiihren.

Schlisselkompetenzen wie
Toleranz, die Fahigkeit gut in
einem Team mitzuarbeiten

die Orientierung anhand von
Fehlern, also negativen Krite-
rien, und fordern auf diese
Weise ein schlechtes Arbeits-
klima. Oft verbergen sich hin-
ter dieser Haltung Vorge-
setzte,die esnichtbesser kon-
nen, weil sie es nicht anders
gelernt oder erfahren haben.
Hierbei geht es nicht darum,
Mitarbeiter iiber den griinen
Kleehinauszuloben,sondern

Schltisselkompetenzen der Mitarbeiter fiir erfolgreiches Arbeiten im Team.

und richtig zu kommunizie-
rentragenauchdazubei,dass
Mobbingsituationen unter-
bleiben, die — abgesehen von
den menschlichen Dramen
bishinzum Suizid-ein Unter-
nehmen ernsthaft schiadigen
koénnen. Wird ein Mobbing-
opfer krank und zieht sich die
Krankheit in die Lénge, sind
die anderen Kollegen mit der
zusétzlichen Arbeit héufig
iiberlastet.  Ubellaunigkeit
und Frustration sind die
Folge. Das zieht nicht selten
weitere ~ Krankmeldungen
nach sich. Die Arbeitsatmos-
phédre ist gestort, Termine
konnen nicht eingehalten
werden, Auftraggeber — also
Zahnédrzte - sind verdrgert
und fiirchten mit Recht den
Druck ihrer Patienten, die,
nun zur Kasse gebeten, ihre
Rechte einfordern. Zuséitz-
lich ist schlieBlich ein Kiindi-
gungsprozess unter diesen
Umstidnden immer unerfreu-
lich und kann bis zum
Arbeitsgericht ausgetragen
werden.

Motivierte Mitarbeiter —
Lob, Anerkennung und
Kritik

Wer seinen Arbeitsplatz
schitzt und gerne zur Arbeit
geht, wird seine eigene Moti-
vation und sein Verantwor-
tungsbewusstsein auf andere
iibertragen. Dadurch poten-
ziert sich diese Energie in ei-
nemTeam, was eine der wich-
tigsten Voraussetzungen ist,
umwirtschaftlichen Erfolg zu
gewadhrleisten.

Jeder Mensch braucht Lob,
Anerkennung. Davon kann
einVorgesetzter seinen Mitar-
beitern gar nicht genug ge-
ben. Leider herrscht in deut-
schen Unternehmen oft die
Meinung ,wenn alles gut
lauft, ist es doch in Ordnung*”.
Dies ist jedoch eine vollig fal-
sche Haltung,denn sie fordert

ehrlich anzuerkennen und
auszusprechen, was gut ge-
macht wird, oder was in der
Person des Mitarbeiters be-
sonders lobenswert ist (z.B.
eine konstant freundliche
Haltung, die auf Ausge-
glichenheit schlieBen lésst,
oder die Fahigkeit, Stress gut
zu bewiltigen, oder eine
positive Lebenseinstellung,
eine humorvolle Sicht der
Dinge, Zuverldssigkeit, Fle-
xibilitdt usw.). Die Liste ist
endlosundnichtsistsoselbst-
verstiandlich, als dass es nicht
der Erwdhnung bediirfte. Je-
der Bewerber fiir eine Stelle
glinzt im Vorstellungsge-
spréach mit sol-

psychologisch geschulter
Vorgesetzter weill um diese
Mechanismen und wendet sie
erfolgreich an. Motivation
entsteht nicht allein durch an-
gemessene Entlohnung,
diese sollte selbstverstdnd-
lich sein. Die Motivation aller
Mitarbeiter muss kontinu-
ierlich gepflegt werden und
dies ist Chefsache von aller-
hoéchstem Rang.

Natiirlich gehoért zu einer
erfolgreichen Kommunika-
tion ebenso die Fahigkeit, die
Instrumente des Kritikge-
bens richtig zu beherrschen.
Angemessene Kritik, die
nicht verletzt, wird von jedem
Menschen jederzeit gerne an-
genommen und spornt zu ho-
heren Leistungen an. Wenn
einem Mitarbeiter mit hoch-
gezogenen Augenbrauen und
Verachtung in der Stimme
mitgeteilt wird, wie schlecht
seine Leistungen sind, wird
ihm dies kaum als Anreiz die-
nen, sich mehr anzustrengen.
Werden Mitarbeiter durch die
Unféhigkeit, Kritik richtig zu
iiben, in ihrem Selbstwertge-
fiihl konstant verletzt, zieht
dies umso mehr Fehler nach
sichundist hdufig der Beginn
fiir die innere Kiindigung.Viel
wire gewonnen, wenn hier
Anerkennung fiir das erfol-
gen wiirde, was gut funktio-
niert, sowie motivierende
Kritik, eventuell verbunden
mit Hilfestellungen fiir das,
was verbessert werden muss.
Keiner macht absichtlich
gernFehler,dennoch gehdren
Fehler in den Bereich des
Menschlichen.  Allerdings
mochte jeder gerne gute Leis-
tungen bringen und strengt
sichan,um sich wenn nétigzu

Eigene Fiihrungskom-
petenzen entwickeln

Unternehmenskultur richtig
zu férdern und zu pflegen,
stellt an Vorgesetzte grofBe
Anforderungen-voralleman
ihre eigene Person. Es ist
nicht allein damit getan, rich-
tig loben und konstruktiv
Kkritisieren zu konnen, um da-
mit alsVorbild fiir Mitarbeiter
dazustehen. Sicher, damit ist
schon viel gewonnen, aber es
beinhaltet auch, sich selbst
infrage stellen zu koénnen.
Welche personlichen Verhal-
tensweisen sind fiir eine er-
folgreiche Fiihrung hinder-
lichundsollten gedndert, wel-
che bewirken das Gegenteil
und sollten beibehalten wer-
den? Wo sitzen die eigenen
Angste, aus denen heraus
Fehler gemacht werden und
wie geht man damit um? Wie
ist das personliche Verstiand-
nis von der Rolle als Chef und
von Fithrung? Stimmt das
Selbstbild eines Unterneh-
mers damit iiberein, wie ihn
seine Mitarbeiter und Auf-
traggeber sehen? Wie und wie
oft werden Mitarbeiterge-
spriache gefiihrt? Kennt der
Unternehmer tatsdchlich die
Kommunikationsprozesse,
die innerhalb seines Unter-
nehmens zwischen den Mit-
arbeitern ablaufen? Ist er da-
riiber informiert, ob ein Mitar-
beiter z.B. andere dominiert,
oder ob einer ,schleimt“, ob
einer andere an den Rand
driickt, um auf Kosten derer
Vorteile zu erlangen und der-
gleichen mehr. Solche Ab-
laufe in einem Unternehmen
blockieren den Erfolg, kosten
Zeit und Geld. Was unter-
nimmt ein Unternehmer, um
solches zu unterbinden bzw.
gar nicht erst aufkommen zu
lassen? Wie ist sein Umgang
mit Macht?

Ein verantwortungsbewuss-
ter, nicht von

chen Attribu-
ten und jeder
mochte gerne

halten, was
er verspricht,
denn jeder

sucht nun ein-
mal Anerken-
nung und Er-
folg. Bedingt
durch Stress
im Arbeitsall-
tag bleiben
diese person-
lichen Potenzi-
ale oft am Ar-

Spielregeln
festlegen

Mitarbeiter
motivieren

Kommunikation
fordern

Ziele
vereinbaren

Narzissmus ver-
blendeter Unter-
nehmer, der klar
seine  Grenzen
erkennt und sich
zugesteht, nicht
omnipotent sein
zu miissen, sollte
die Klugheit be-
sitzen, sich hin
und wieder coa-
chen zu lassen.
,Der Fisch stinkt
immer vom Kopf
zuerst“ ist ein al-

beitsplatz auf
der Strecke,
wenn durch falsches Fiih-
rungsverhalten die Unter-
nehmenskultur nicht sorgfal-
tig gepflegt wird oder voll-
kommen fehlt.

Mit genligend Aufmerksam-
keit und ehrlichem Respekt
gegeniiber seinen Mitarbei-
tern kann jeder Chef Wunder
bewirken. Anteilnahme an
personlichen und familidren
Belangenin Grenzenund ehr-
liches Feed-back wird jeder-
zeit gerne angenommen,
auch wenn es nicht jeder zei-
gen kann. Es fordert das
Wohlbefinden am Arbeits-
platz und somit die Motiva-
tion, das Beste zu geben. Ein

Komponenten der Mitarbeiterfiihrung.

verbessern. Mitarbeiter, die
gerne an ihren Arbeitsplatz
kommen, sind das Beste, was
einem Unternehmer passie-
ren kann.

Es kostet weniger Geld und
Zeit, Mitarbeiter richtig zu
motivieren, sodass diese ih-
re Potenziale voll einbringen
konnen, als stdndig neue
Leute einzustellen und einzu-
arbeiten. Wie kostspielig sich
solche Managementfehler im
groBen Stil auswirken und
welche verheerenden Konse-
quenzen sie nach sich ziehen,
ist tdglich in den Wirtschafts-
teilen der groBen Tageszei-
tungen nachzulesen.

tes Sprichwort,
welches sich in
vielen Unterneh-
men stdndig bewahrheitet.
Selbstverstandlich  kommt
demVorgesetzten die Schliis-
selrollezu.Esistseine Person,
die durch ihr Vorbild im Ver-
halten die Unternehmenskul-
tur entscheidend beeinflusst
und somit tber Erfolg und
Misserfolg entscheidet.

Kommunikation fordern
sowie Informationen
managen

Erfolgreiches Fiihren bein-
haltet auch das Fordern der
Zusammenarbeit der Mitar-

Fortsetzung auf Seite 10



10 _Wirtschaft

Fortsetzung von Seite 8

beiter untereinander, d.h.
der internen Kommunika-
tion. Es ist wichtig, dass Mit-
arbeiter aus verschiedenen
Abteilungen reibungslos
miteinander zusammenar-
beiten und kommunizieren.
Dadurch werden Informa-
tionen schneller eingeholt
und ausgetauscht, das Ge-
meinsamkeitsgefiihl  wird
gestdrkt, was wiederum eine
ganz erhebliche Motivation
fiir engagiertes Mitarbeiten
ist. Der Austausch unter Kol-
legen fordert die Entwick-
lung kreativer Ideen fiir In-
novationen und technische
Verbesserungen bei Arbeits-
ablaufen. Dass solche Ideen,
wenn sie erfolgreich umge-
setzt werden, den betreffen-
den Mitarbeitern Prdmien
garantieren, und dadurch ei-
nen Anreiz ausiiben, ver-
steht sich von selbst.

Eine gelungene Kommunika-

tion mit den Mitarbeitern ba-

siert — ebenso wie die Kom-
munikation mit Kunden und

Partnern-aufder Einfiihrung

systematischer Verfahren im

Labor. Durch regelmiBige

Teambesprechungen  wird

der Dialog und das Kunden-

bzw. Qualititsbewusstseinim

Team gefordert. Jeder Mitar-

beiter kann mit seinen Vor-

schldgen und Ideen zu mog-
lichenThemen fiir die Bespre-
chungen beitragen. Folgende

Punkte konnen auf derTages-

ordnung stehen:

e Riickmeldungen von Kun-
denwerdenvom Laborinha-
ber an die Mitarbeiter
weitergegeben und bewer-
tet.

eEs wird iiberpriift, ob die
Qualitétsziele im Hinblick
auf Kundenwiinsche sowie
Labor-Standards eingehal-
ten wurden.

® Probleme sowie deren Ursa-
chen in den einzelnen Ar-
beitsbereichen werden er-
mittelt.

¢ Die Wirksamkeit der einge-
leiteten MaBnahmen zur
Problembeseitigung  wird
uberpriift.

eVerbesserungsvorschliage
der Mitarbeiter werden
diskutiert und uberpriift,
inwieweit diese umsetzbar
sind.

Gerade der letztere Punkt, die
Ideen und Verbesserungsvor-
schldge der Mitarbeiter auf-
zunehmen, bedeutet eine zu-
weilen stark vernachléssigte
Ressource zu
nutzen. Denn
Mitarbeiter, die
mitbestimmen
und damit von
einer passiven
in eine aktive
Rolle wechseln,
engagieren
sich geistig und
emotionell sehr
viel mehr als
andere. Als Er-
gebnis der Be-
sprechung fiir
notwendige
Verbesserun-
gen werden Ak-
tionspldne mit
zeitlichen Zielen und Kklaren
Verantwortlichkeiten festge-
legt und umgesetzt. Die ver-
antwortlichen = Mitarbeiter
sollten auch fiir die Riickmel-
dungen iiber Status und Wirk-
samkeit der ergriffenen Maf-
nahmen verantwortlich sein.
Informationen gezielt zu ma-
nagen, fiihrt zu einem einheit-
lichen Wissensstand aller
Mitarbeiter. Die Etablierung

von geheimen Spielregeln,
die sich leistungsmindernd
auswirken Kkonnen, werden
dadurch vermieden. Ein Bei-
spiel: Da sehr viele Kunden-
kontakte im Labor u.a. iiber
das Telefon ablaufen, ist die
Kontaktqualitdt tiber dieses
Medium besonders relevant.
Als Unterstiitzung fiir eine er-
folgreiche Kommunikation
miissen die Informationen

ohne selbst mitzudenken. An-
ders dagegen, wenn Sie
mittels Zielvorgaben fiihren.
In diesem Fall setzen Sie Ih-
rem Mitarbeiter lediglich ein
Ziel, den Weg dorthin muss er
jedoch unter Einsatz seines
eigenen Denkapparats selbst
finden. Ihre Fiihrung ist nur
dann gefragt, wenn Sie mer-
ken, dass er Schwierigkeiten
hat, den richtigen Weg zu fin-

Denn:

sWer besser kommuniziert,
hat die besseren Erfolgs-Chancen!*

Gesagt ist noch nicht gehort.

Gehort ist noch nicht verstanden.
Verstanden ist noch nicht einverstanden.
Einverstanden ist noch nicht angewendet.
Angewendet ist noch lange nicht beibehalten!

QUIM - Qualitatim Management
Dipl.-Ing. Angelika Pindur-Nakamura
Tel.:08106/3022 74

E-Mail: apindur@quim.de

Informationsweitergabe und Kommunikation.

nachweislich dokumentiert
und vom Empféanger entspre-
chend der Nachricht weiter-
geleitet oder selbst bearbeitet
werden. Die Kommunikation
mit dem Kunden kann nur
dann funktionieren, wenn
auch die Kommunikation
innerhalb des Unternehmens
storungsfreiist. Erst die gere-
gelte Kommunikation und ein
durchgéngiger Informations-
austausch ermoglichen, Leit-
bilder, Grundwerte und Ziele
Thres Labors umzusetzen und
in Threm Unternehmen zu
verankern.

Mit Zielvereinbarungen
Mitarbeiter zum Erfolg
fithren

Der Grundstein jeglicher Art
von Motivation besteht darin,
zu wissen warum und fiir was
Thr Mitarbeiter motiviert sein
soll. ,Wenn Du ein Schiff
bauen willst, dann trommle
nicht Manner zusammen, um
Holz zu beschaffen, Aufga-
ben zu vergeben und die Ar-
beit einzuteilen, sondern
lehre die Méanner die Sehn-
sucht nach dem weiten, end-
losen Meer!“ (Antoine de
Saint-Exupery) Dieses Zitat
sollzeigen,dasstiefim Innern
eines Menschendie Freude an
der Sache, die Hinwendung
zu einem festgesetzten Ziel

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Weiterfiihrendes Angebot ...

Sprechen Sie uns bitte einfach an unter:

und die Bereitschaft zur Er-
bringung der Leistung wach-
sen und gefordert werden
miussen.

Sie sind nicht dazu verpflich-
tet, Ihren Mitarbeitern Ziele
zu setzen. Genauso gut konn-
ten Sie ihnen einfach nur sa-
gen,wassiejeweilsals Ndchs-
testun sollen. Mit dem Erfolg,
dass zwar jeder Ihren Anwei-
sungen folgen wiirde, doch

den oder aber zu weit vom
Weg abkommt. Um tiber den
Grad der  Zielerfiillung
informiert zu sein, sollten Sie
sich regelméBig mit TIhren
Mitarbeitern  austauschen.
Nur so kénnen Sie dafiir sor-
gen, dass jeder Mitarbeiter
sein Ziel erreicht und im Falle
einer Abweichung koénnen

Nr.

entfalten konnen, miissen sie

fiinf Anforderungen erfiillen,

die sich anhand von Fragen
am besten darstellen lassen:

e Ist das Ziel auch fiir meine
Mitarbeiter klar und ein-
deutig?

e Istdas Ziel positivund mess-
bar formuliert?

e Ist das Ziel realistisch er-
reichbar?

¢ st das Ziel von meinem Mit-
arbeiter alleine und ohne
Fremdeinwirkung erreich-
bar?

e Ist der Zustand, der nach
der Zielerreichung eintre-
ten soll, vorstellbar und
nachvollziehbar?

Halten Sie alle besprochenen
Ziele in einem Protokoll fest
und vereinbaren Sie ein Feed-
backgespridch innerhalb ei-
nes bestimmten Zeitraums!
Auf dem Weg der Zielverfol-
gung ist das Feed-back durch
die Fihrungskraft eine un-
erldssliche Erginzung zur
Selbsteinschétzung und
Selbstkontrolle des Mitarbei-
ters.

Schaffen Sie Qualitéats-
bewusstsein imTeam

Damit motivierte und ge-
schulte Mitarbeiter an der
Umsetzung der Auftragsan-
forderungen  eigenverant-
wortlich in einer angeneh-
men Arbeitsumgebung arbei-
ten konnen, missen Sie als
Fihrungskraft auch die not-

Auftraggeber.

Trainings zur Teamentwicklung sind eine hervorragende Methode, um
ein neues Team aufzubauen oder um bereits bestehende Teamarbeit zu
verbessern. Wenn es sinnvoll ist, eine neue Richtung einzuschlagen
oder bestehende Strukturen zu verdndern, ist es zweifellos eines der
besten Mittel, das einem Unternehmen zur Verfiigung steht.

DerErfolg eines Unternehmens kommtnichtvon ungefihr, sondern eine
ganz entscheidende Rolle spielt hier die Personlichkeit des Unterneh-
mers, sein Fiithrungsstil, die Auswahl seiner Mitarbeiter, die Zu-
sammensetzung des Teams sowie die Kommunikation innerhalb des
Unternehmens. Werden diese Faktoren mit Aufmerksamkeit behandelt
und ihnen die ndtige Bedeutung beigemessen, entstehen Werte, die
sich schlieBlich in Zahlen messen lassen — durch Auftrége zufriedener

Sie gezielt und rechtzeitig
eingreifen. Ihr beruflicher
Erfolg héngt also nicht nur
davon ab, ob und wie Sie Ihre
eigenen Ziele erreichen, son-
dern auch von Threm Gelin-
gen, andere zum Erfolg zu
fithren.

Auch ist es wichtig, dass Sie
sich mit den Kriterien fiir eine
optimale Zielsetzung ausei-
nander setzen, denn Zielvor-

Fiir Inren Team- und Laborerfolg stehen wir Ihnen mit Coaching, Training und Beratungen
zur Seite. Wir untersttitzen Sie auch gerne mit Malknahmen zur Kundenbindung, zum
Beispiel in Form von Fortbildungen fiir Ihre Zahnarztpraxen.

Training — Coaching — Consulting
Dipl.-P&d. Anne Knapp
Tel.:089/27114 43

E-Mail: ankna@t-online.de

gaben sollten sowohl Sie
selbst als auch Ihre Mitarbei-
ter dazu anregen, aktiv zu
werden.

Je mehr Moglichkeiten Sie
IThren Mitarbeitern bieten,
die Unternehmensziele mit
den eigenen Zielen zu verein-
baren, desto erfolgreicher
werden Sie arbeiten.

Damit Ziele von Beginn an
eine motivierende Wirkung

wendigen Arbeitsmittel und
Werkzeuge bereitstellen.
Dazu ist es notwendig, dass
Sie sich einerseits einen
Uberblick iiber die Aufgaben-
stellung verschaffen und an-
dererseits {iiberpriifen, wie
der jeweilige Mitarbeiter
diese erfillt. Das Ziel (im
Ubrigen die Voraussetzung
fiir ein messbares Qualitéts-
niveau der hergestellten
zahntechnischen Produkte
und der erbrachten Service-
leistungen) ist, verbindliche
Arbeitsablaufe fiir alle Mitar-
beiter und Qualitatsziele fest-
zulegen, anhand derer die
Mitarbeiter die Ergebnisse
ihrer Arbeitsschritte selbst
und eigenverantwortlich
uberpriiffen konnen. Diese
festgelegten Spielregeln sol-
len im Mitarbeiterteam ver-
mitteln, dass sich jeder auf
den anderen verlassen kann
und dass jeder selbst zuver-
lassig sein muss. Jeder Mitar-
beiter kennt dann seinen
Platz in der Organisation. Er
kennt die Bedeutung seiner
Arbeit und die Wichtigkeit
seiner Leistung und er weilB,
wie das Ergebnis seiner Leis-
tung von dem seines Kollegen
abhingt.

Eine weitere entscheidende
Komponente in der Mitarbei-
terfihrung ist, seine Mitar-
beiter zu qualifizieren. Denn:
»Zeitfiir seine Weiterbildung
zu haben heif3t: Erfolge vor-
zubereiten!“
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Ihre Verantwortung als Fiih-
rungskraft fordert, iiber die
Stdarken und Schwichen Ih-
rer Mitarbeiter Bescheid zu
wissen und Ihre Mitarbeiter
entsprechend ihren Qualita-
ten und Fahigkeiten richtig
einzusetzen. Zwei Grund-
sédtze sollten Sie dabei als
Fiihrungsperson immer im
Auge behalten: Fordern und
fordern Sie Ihre Mitarbeiter —
und sich selbst!
Eineangemessene Forderung
stellt sich ein, wenn eine Auf-
gabenstellung iiber lange
Zeit nicht verdndert wird. Da
sich der Mensch in dieser
Phase wohl fiihlt - er weil3, er
beherrscht seine Aufgaben —
wird er nach keiner neuen
Herausforderung suchen.Die
Langeweile und Unterforde-
rung, die damit einhergeht,
nimmt er nur unterbewusst
oder gar nicht wahr. Aller-
dings wird er sich - gewohnt
daran, immer das gleiche zu
tun-bald keine neuen Aufga-
ben mehr zutrauen.

Ist ein Mitarbeiter iiberfor-
dert, wird er seiner Aufgabe
nicht gerecht. Ist ein solcher
Zustand von ldngerer Dauer,
wird der Mitarbeiter immer
weniger fahig sein, seine Auf-
gabe angemessen zu erfiillen.
Daraus resultiert Frustration
und ein stindiger Arbeits-
stress. Im schlimmsten Fall
kann eine solche Situationbis
zur Kiindigung fiihren.

Die stidndige Herausforde-
rung als optimale Form der
Forderung bzw. Forderung
sollten Sie als Fiihrungskraft
anstreben: Bewdhrt sich ein
Mitarbeiter und bewdltigt die
ihm gestellte Aufgabe zu Ih-
rer Zufriedenheit, sollten Sie
fiir neue Herausforderungen
in Form von neuen Aufgaben
oder Entscheidungskompe-
tenzen sorgen. Nur so ist es
Thnen moglich, die Fahigkei-
ten eines Mitarbeiters schritt-
weise zu erweitern und somit
zu fordern.

Fazit

Das Besitzen von Fithrungs-
eigenschaften allein reicht
nicht aus, um eine gute Fiih-
rungskraft zu sein. Eine Fiih-
rungspersonlichkeit erfillt
seine Aufgabe erst dann,
wenn sie in seinem unter-
nehmerischen Handeln die
individuellen Eigenschaften
seiner Mitarbeiter — wie z.B.
deren Kenntnisse, Talente,
Erfahrungen - beriicksich-
tigt, das Bediirfnis der Men-
schen nach Stabilitédt und Si-
cherheit erfiillt sowie eine
zweckméfBige Organisation
von Aufgaben, im Hinblick
auf die jeweiligen indivi-
duellen Eigenschaften eines

jeden Mitarbeiters, vor-
nimmt. Setzen Sie auf Thre
Starken:

¢ zu koordinieren und die Ar-
beit anderer anzuleiten,

edie Mitarbeiter bei der
Losung schwieriger Situ-
ationen zu unterstiitzen und
ihnen als Berater zur Seite
stehen,

edie Zusammenarbeit im
Team verbessern, indem
Konflikte rechtzeitig er-
kannt und geldst werden,

e die Verantwortung fiir Ent-
scheidungen und Ergeb-
nisse des Teams {iiberneh-
men und tragen,

¢ klare Grenzen setzen in den
Fillen,wo es angebracht ist;
d.h. Konsequenzen ankiin-
digen und diese notigenfalls
in dieTat umsetzen,

eThre Vorbildfunktion fiir
Ihre Mitarbeiter,leben“und
neue Wege aufzeigen in die

| www.zt-aktuell.de

Richtung positiver Verdnde-
rungen.

Ihr Dreameam wird dann zur

Realitdt und zeichnet sich

durch hervorragende Eigen-

schaften aus:

e allearbeiten fiir die gleichen
Ideale,

e flieBende Kommunikation,
gute soziale Kontakte, Moti-
vation durch gute Beziehun-
gen,

¢ selbstbewusstes Auftreten
nach innen und auf3en,

¢ Qualitédten und Fahigkeiten
werden stetig entwickelt,

e partnerschaftlicher Stil im
Umgang miteinander,

e alle wissen, wo sie hingehen
und was sie erwartet, wenn
sie zur Arbeit gehen!

Al Kurzvita

Angelika Pindur-Nakamura,
Dipl.-Ing. Kybernetik

—seit 9 Jahren auf die Dentalbran-
chemitCoaching, Beratungenund
Schulungen spezialisiert, unter-
stiitzt Sie mit:

« Werkzeugen zur Unternehmens-
steuerung

« Fiihrung mit Zielvereinbarungen

« Professionellen Instrumenten an
den Schnittstellen Labor-Praxis

- Verbesserung der internen und
externen Kommunikation

—Mitglied der Deutschen Gesell-
schaft fiir Qualitat, der Kommis-
sion Qualitatssicherung (FGSV)

—Beratungstatigkeiten fiir Ver-
bande und staatliche Instituti-
onen, Forschungsarbeiten und
Autorentdtigkeiten.

Kernkompetenz: Aufbauvon Qua-
lititsmanagement-Systemen so-
wie Total-Quality-Management
(TQM), Beratung und Einfiihrung.

Anne Knapp, Dipl.-Padagogin

— leitende Angestellte

—psychologische Weiterbildungen
in USA und Kanada

—seit 8 Jahren selbststandige Trai-
nerin, Coach und Consultant im
Bereich Softskills

—Auftraggeber: Unternehmen und
Weiterbildungsinstitute

—Coach und Consultant fiir Fiih-
rungskréafte im Bereich Fiihrungs-
kompetenz und Persdnlichkeits-
entwicklung. Alle Angebote wer-
den jeweils individuell auf die
Bedirfnisse der Auftraggeber ab-
gestimmt.

Trainingsschwerpunkte: Team-
entwicklung, Kommunika-
tion/Gespréachsfiihrung, Emo-
tionale Intelligenz.
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Wie es ist, als Jungtechniker in einem fremden Land zu arbeiten

Jedem Studierenden wird empfohlen, zur Verbesserung der Berufsperspektiven mindestens ein Semester im Ausland zu verbringen. Auch vielen jungen Zahn-
technikern schwirrt der Gedanke im Kopf herum, einmal einen , kleinen Ausstieg“ zu wagen und voriibergehend in ein anderes Land zu gehen. Die Européische
Union fordert mit verschiedenen Projekten die Aus- und Weiterbildung junger Menschen. Staatlich unterstiitzt konnen junge Zahntechniker voriibergehend in
einem anderen Staat in ihrem Beruf arbeiten und gleichzeitig ihre sprachlichen Fahigkeiten verbessern und kulturelle Kompetenzen erwerben. Dental-Journa-
list und ZahntechnikerThomas Diirr hatte selbst an einem solchen Austauschprogramm teilgenommen und gibt Tipps fiir einen beruflichen Auslandsaufenthalt.

Ein Beitrag vonThomas Diirr, Fachjournalist und Zahntechniker - selbststdndiger Autor fiir die Dentalindustrie

»~DO you want to drive?“,
fragte mich mein englischer
Gastgeber und grinste, als
ich die rechte Autotiir 6ff-
nete und einsteigen wollte.
Zuerst verstand ich den Sinn
seiner Frage nicht und blick-
te ihn verdutzt an. Dann erst
fiel mir auf, dass sich wegen
des Linksverkehrs auf den
britischen Inseln das Lenk-
rad des Autos natiirlich auf
der rechten Seite befand, auf
der ich gerade einsteigen
wollte. Das ist nun schon ein
paar Jahre her und so wie es
mirdamalserging, gehtessi-
cher vielen Menschen, wenn
sie zum ersten Mal nach
GrofBbritannien kommen.

Ich nahm damals an einem
Austauschprogramm  der
Europdischen Union teilund
arbeitete wihrend dieser
Zeit in einem englischen
Dentallabor. Zwar hat sich
am britischen Linksverkehr
seit damals nichts geédndert,
wohl aber in allen anderen
Bereichen des wirtschaft-
lichen wund gesellschaft-
lichen Lebens im gesamten
Europa. Die Globalisierung,
das Zusammenwachsen Eu-
ropas und die zunehmende
Technisierung - auch des
Zahntechniker-Handwerks
— stellen neue Anforderun-
gen an die berufliche Aus-
bildung junger Menschen.
Diese Anforderungen be-
treffen in unterschiedlicher
Form alle europédischen Lan-
der. Es ist der Europédischen

Union darum wichtig, die
Zusammenarbeit zwischen
den Mitgliedstaaten iiber die
nationalen Grenzen hinweg
zu verstiarken. Sie fordert
mit verschiedenen Projek-
ten die Weiterbildung junger
Menschen und hilft ihnen,
sprachliche Fahigkeiten und
kulturelle Kompetenzen zu
erwerben, indem sie sie
finanziell unterstiitzt, wenn
sie voriibergehend in einem
anderen Staat in ihrem
erlernten Beruf arbeiten
mochten. Solche Auslands-
aufenthalte dauern in der
Regel drei bis zwolf Monate.
Falls man gerade keine Ar-
beitsstelle hat, dirfte ein
Aufenthalt kaum ein zeitli-
ches Problem darstellen und
beider Wiedereingliederung
helfen. Andernfalls konnte
man versuchen, fiir die
Dauer unbezahlten Urlaub
zu bekommen.

, Wollen Sie Ihre
Mittagspause am
Strand verbringen?“

Die von vielen Zahntechni-
kern wohl am griindlichsten
gelesenen Seiten der Fach-
zeitschriften sind die Seiten
mit den Stellenangeboten.
Wer mit ausldndischen Inse-
renten per Telefon Kontakt
aufnimmt oder eine Bewer-
bung per E-Mail verschickt,
erhilt oft eine englischspra-
chige Antwort. Bei solcher
Kommunikation kann man

Heilloses Durcheinander — Dosierwaage und ,Aqua dest” sucht man hier vergebens.

Antiquierte Technik—Miss 1.000 Volt im Gussraum.

sich schon ein Bild von der
Laborgrofe und der Gegend
machen. Wer sich bewerben

lierpaste. Im Gipsraum steht
ein Tisch aus Holz und im
Modellgussraum  verqual-

Traditionell — GieRBen wie vor 100 Jahren mit der Handschleuder.

will, sollte sich zuerst mit der
Mentalitdt des Gastlandes
auseinander setzen. Dazu
gehoren auch Kultur und
Religion. Danach folgen:
Aufenthaltsgenehmigun-
gen, Arbeitszeit, Gehalt,
Unterkunft, Essen, Aus-
landsversicherungen, und
auch die Mobilitat vor Ort
muss gekldrt sein. Wer in
einer Wohngemeinschaft mit
seinen neuen Arbeits-
kollegen wohnt, hat An-
schluss und bekommt
wertvolle Tipps.

Wenn man im Ausland
zum ersten Mal ein
Dentallabor betritt, wird
man moglicherweise
uberrascht sein: Erstens
konnte man vielleicht
meinen,dass mansichin
Deutschland befindet!
Wer die vielen Geréte
und Verbrauchsmateria-
lien entdeckt, die aus un-
serem Land stammen,
ist von der Leistungsfa-
higkeit der hiesigen
Dentalindustrie beein-
druckt. Oder zweitens

ist man tiberrascht vom w

men glihend heife Dupli-
katmodelle die Luft, wenn
sie mit einer Zange aus ei-
nem Grillofen geholt und in
Tauchhérter getunkt wer-
den. Treppen, Arbeitsplitze,
Ablagefldchen - einfach al-
les ist von feinem weiB-
grauen Staub liberdeckt, den
wir auch aus unseren Labo-
ren kennen, aber den wir re-
gelméBig entfernen. Es gibt

21 Buchtipps
Aufgestiegen —Erfolgsperspektiven fiir Zahntechniker

AUFGESTIEGEN
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Charakter dessen, was
sich ,Labor“ nennt und
oft nicht dem entspricht,
was wir uns als ,Labor®
vorstellen: Héngebohr-
maschinen mit Bohr-
schlduchen, wie sie bei
uns in den siebziger Jah-
ren modern gewesen waren.
Statt mit einem Dampfstrah-
ler befreit man Werkstiicke
mit Zahnbiirste und heilem
Spiilmittelwasser von Po-

Thomas Diirr (Hrsg.):

Aufgestiegen — Erfolgsperspektiven fiir Zahntechniker”
226 Seiten, kartoniert

Verlag Neuer Merkur, Miinchen 2004

Bestellnummer ISBN 3-937346-02-3

Labore, in denen all dies, fiir
uns mittlerweile eher Unge-
wohnliche, niemanden stort,
weilesdort ,,normal“ist.Viel-
leicht schallt dazu noch lan-

destypische Folklore-Musik
aus dem Radio?!
Wer in einem ausldndischen

héngen, denn bei siideuro-
péischen 45 °C im Schatten
tut man sich schwer, eine

Quereinstieg —viele ,Zahntechniker” im Ausland sind angelernte Kréfte und zufrieden.

Labor zu arbeiten beginnt,
hat jedenfalls viel zu verglei-
chen, mitdenneuenKollegen
zu bereden und auch selbst
zu erkennen. Ein Prozess,
der Zeit braucht und in den
wenigsten Féllen ohne eine
gewisse Sehnsucht nach Ver-
trautem vor sich geht.

,,Geld verdienen heif3t,
nicht durch Ungelernte
ersetzbar zu sein“

Auch bei der Qualitdt der Ar-
beiten wird man vergleichen
und ein zweites Mal iiber-
rascht sein. Vieles kann Qua-
litdt besitzen und einem
schnell den arroganten Glau-
bennehmen,dasses guteTech-
nik nur in Deutschland gibt.
Allerdings gibt es auch das

.Jeder Mensch braucht eine Perspektive!” lautet die Bot-
schaftvon Thomas Diirr. Spannende Erfahrungsberichte von
Zahntechnikern, die voriibergehend im Ausland gearbeitet
haben, wechseln ab mit handfesten Sachinformationen
tiber Aushildungsgénge, Weiterbildungsméglichkeiten und
zusatzliche Qualifizierungsangebote.
Erstmalig hat ein Herausgeber in dieser Fiille Zahntechniker,
bekannte Personlichkeiten und Meinungsfiihrer der Dental-
weltals Autorenvereint. Sie alle wollen nureins: Engagierten
Zahntechnikern zeigen, welche unterschiedlichen Wege es
gibt, um in der Branche erfolgreich zu sein. Die gelungene
Auswahl der Gastautoren—die zum Teil tiber einzigartige Be-
rufsqualifikationen und einmalige zahntechnische Werde-
gange verfligen — gewahrt jungen Zahntechnikern einen tie-
fen Einblick in die dentale Berufswelt und eine einmalige
Hilfestellung bei ihrer beruflichen Orientierung.

Bestellanschrift:

Stuttgarter Verlagskontor SVK GmbH
Telefon 07 11/66 72-19 24
www.fachbuch-direkt.de

Gegenteil: Man ist iiber die
Arbeitsqualitét entsetzt! Das
kann zum einen mit den
klimatischen Bedingungen
des Gastlandes zusammen-

gerade Briicke zu modellie-
ren, und bei den Tempera-
turschwankungen  durch
die néchtliche Abkiihlung
hilft dem 28er das beste
Sommerwachs nichts!

Andererseits konnen struk-
turelle Bedingungen Quali-
tatsunterschiede hervorru-
fen. Die soziale Struktur in
England ist beispielsweise
ausgeprégter als in Deutsch-
land. Ein englischer Privat-
patient wird genauso ver-
sorgtwie ein Privatpatientin
Deutschland. Jedoch ist ein
groBer Bevolkerungsteil im
staatlichen Gesundheits-
dienst ,National Health®
krankenversichert, dessen
zahnmedizinische Leistun-
gen sich nur am Notwendigs-
ten orientieren. So zahlt als
Grundversorgung
eines Liickenge-
bisses eine par-
tielle Prothese —
jedoch ohne Hal-
teelemente. Es
wird im OkKklu-
dator aufgestellt
und Modellana-
lyse, Einschleifen
der Seitwartsbe-
wegungen und die
Sauberkeit beim
Ausarbeiten und
Polieren fehlen oft.
In der Kronen-
technik reibt man
zum Teil Sdgemo-
delle und Gegen-
bisse mit der Hand
aufeinander, um
zu sehen, ob auf
der Modellation
ein Frihkontakt
sitzt. Falls ja, reibt
man ihn weg. Zu
hoch sind solche
Kronen nie, aber
eine korrekte
OKkKlusion wére ein Zufall.
Und wer ein Wachsmesser
uber einem Bunsenbrenner

Fortsetzung auf Seite 14
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erhitzt, um damit eine Kau-
flaiche zu m'pdellieren, er-
reicht eine Ahnlichkeit zu

zelkronen mit einer Hand-
schleuder zu gieBen, kennen
wir hierzulande nur aus dem
Berufsschulunterricht.

,Dental Technician“ bedeu-

Staubige Sache —Hygienerichtlinien existieren vielerorts nicht..

einem natiirlichen Relief,
die allenfalls als diirftig be-
zeichnet werden kann, und
die ,traditionelle“ Art, Ein-

ANZEIGE

tet nicht, dass man eine
Ausbildung zum Zahntech-
niker abgeschlossen hat.
Héaufig bedienen sich die

Laborinhaber angelernter
Krifte. Diese Kollegen ha-
ben von anatomischer Kau-
flachengestaltung oft noch
nichts gehort, ebenso wenig
von Injektions-
verfahren,Voll-
keramik oder
Lasertechnik.
Die englische
Mentalitatlasst
Auftriage auBBer-
dem mit einer
gewissen Ge-
lassenheit ab-
arbeiten. Un-
ter solch spe-
ziellen Arbeits-
bedingungen
fihlt man sich
immer auch ein
bisschen als
Botschafter
seines eigenen
Landes und es
ist etwas Be-
sonderes,
wenn man als
Auslander den
neuen Chef vertreten muss
und in die Praxen fiahrt, um
Zahnfarben zu nehmen oder
man eine Arbeit fir ein Mit-

LT T - l-'|..:|l
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glied einer arabischen Ko-
nigsfamilie anfertigt.
Lustig kann es sein, wenn

Problem schildert, sodass
man die Sprechmuschel des
Telefons zuhalten muss, um

sie sollten nicht erwarten,
dass sie als Newcomer das
grofe  Geld verdienen.

Manchmal scheitert

Hinterhof-Charakter —der Standard vieler Labore ist mit hiesigen MaRstében nicht zu vergleichen. (Die Bilder aus die-
sem Beitrag sind erstmals erschienen in ,das dental-labor junior”, Ausgabe 1/2004, Seite 10-12. Mit freundlicher Ge-

nehmigung des Verlags Neuer Merkur, Miinchen.)

man einen indischen Zahn-
arzt am Telefon hat, der mit
seinem Akzent lautstark und
hektisch auf englisch ein

DC Microlock Riegel

Klein - stabil - preiswert

LS R

Crer Rizgetstif; 1ERE zich frikiiv gahemmt hin urd her bewegen
und ist in jeder Stellang gesichat.

Zum Entriggeln greift de- Patisat nur mit dem Firgersagel hinkar
das Riegelkinichan.
Euch hei hilaigraler Yerwendung ist eine
problemlose Einhandhedienurg miglich.

ohne Feder - ohne Rasten

minimaler Platzbadarf

Fordern Sie jetzt
Gratisinformationen an!

Mli deern D2 Blicroleck Rizgel isl es uns gelurgsn eingm sehi
Bhinen (02 27 muny Ry el ov ionslivisren,

Crig Iic-hle Yerarbsilung wnd eine Durklic obne Dedem wnd Raslen
machen den GO Micralock Riegel cu einem | lalleslemesnl
das kaurn Wiinsche allsn Bl

Mahkstab 1:1
=N

'-c .-:'_ ih;

Der DC I'-Ju:mlm:h thgad zemhnﬂl
sy dlm:h &lne
Humsm:ktlpn onne Fraﬁm ‘chne
Haﬂ&ﬁ IH"H EH&

Eusgﬂlzl Ekﬂ!ﬂrhml
durﬁh mnﬁhﬂammm

Funhtim st somit gesichert.

T - = R e

a0

ec-dental de www. microtec-dental.de www.microtec-dental.de www.micratec-dental. de www. micratec-dental de umwmicﬁnteﬂﬂ'ﬂh ﬂ

P

. langlebige

das eigene Lachen zu ver-
bergen.

Die Stimmung in den Labo-
ren ist gut, die
Menschen sind
zufrieden mit ih-
rer Arbeit. Man
wird ohne Vorbe-
halte integriert
und dem Gast
zuliebe fahren
die Kollegen am
Wochenende mit

ein ldngerer Aufent-
halt schon daran, dass
man zur Miete und Le-
benshaltung im Gast-
land auch noch eine
Wohnung in der Hei-
mat bezahlen muss.
Daneben gibt es im
Gastland viel zu sehen
und zu erleben und
das kostet eben Geld,
sodass man besser
noch ein paar Reser-
ven hat, die einen auch
ohne Gehalt fiir noch
zwei bis drei Monate
iber Wasser halten.

Die Arbeitsverhalt-
nisse eines Dentalla-
bors in einem anderen
Land kennen zu ler-
nen kann eine tolle
Erfahrung sein. Alle
im Ausland gewese-
nen Zahntechniker,
die ich kenne, empfehlen ih-
ren jungen Berufskollegen,
eine dhnliche Erfahrung zu

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Informationen zu einem Auslands-
aufenthalt sind erhéltlich bei:

Nationale Agentur Bildung fiir Europa
beim Bundesinstitut fiir Berufsbildung

ihm zu Sehens- (NA beim BIBB)
wiirdigkeiten Friedrich-Ebert-Allee 38
53113 Bonn

der Umgebung.
Kneipen-Sperr-
stunde oder

Tel.:0228/107-16 08
Fax: 02 28/107-29 64
www.na-bibb.de/leonardo

muslimisches
Alkoholverbot . N
kénnen jedoch InWEnt — Internationale Weiterbildung
gewdhnungs- und Entwicklung GmbH
bediirftig sein. Tulpenfeld 5

53113 Bonn

Um die eigene
Sprache zu ver-
bessern, kann
man sich in einen
abendlichen
Sprachkurs ein-
schreiben. Dort trifft man
Leute aus den unterschied-
lichsten Ladndern. Am Ende
eines Kurses besteht manch-
mal die Moglichkeit, ein Exa-
men abzulegen.

,No risk —no fun*

Wer nach seinem Praktikum
noch weiter in seinem Gast-
land arbeiten mochte, sollte
sich in seinem Praktikums-
betrieb rechtzeitig nach ei-
nem - vielleicht befristeten?
— Arbeitsvertrag erkundigen
oder sich iiber staatliche und
private Arbeitsvermittlun-
gen oder Zeitungsannoncen
um einen Job bemiihen.
Allerdings sind Jungtechni-
ker eben keine Meister und

Kurzvita

Thomas Diirr

© 1989 bis 1992 Ausbildung in ei-
nem Dentallabor

1992 erfolgreich vorgezogene Ge-
sellenpriifung

© 1992 bis 1999 Zahntechniker, Den-
tallabor Leinetal GmbH in Rosdorf
und Berlin

© 1999 Zahntechniker, York Dental
Laboratory, GroRbritannien

© 2000 his 2001 Zahntechniker, Den-
tallabor NeuesPentadent, Géttingen

© 2001 bis 2004 Volontariat und
Fachredakteur ,das dental-labor”,
Miinchen

e seit 2005 selbststandig als Fach-
autor fiir die Dentalindustrie

Tel.:0228/24 34 -5
Fax: 02 28/24 34 -7 66
Www.inwent.org

machen. Selbst wer in tech-
nischer Hinsicht nichts
lernt, sondern ,nur“ die
Fachsprache, erwirbt mit ei-
nem ausldndischen Arbeits-
verhdltnis ein Zeugnis, das
ihn aus der Masse seiner
vielen Berufskollegen in
Deutschland herausragen
lasst. Und das kann bei spéa-
teren Bewerbungen helfen —
vor allem in der Industrie.

[ Adresse

Thomas Diirr

Lodingser Straflle 10

37139 Adelebsen
Tel.:05506/950863

Mob: 0151/14136810
www.thomas-duerr-bremen.de

e Autor der Biicher , Kompetenzfak-
tor Text — Pressearbeit als Marke-

tinginstrument des modernen
Dentallabors” und ,Aufgestiegen
— Erfolgsperspektiven fiir Zahn-
techniker” (jeweils Verlag Neuer
Merkur, Miinchen 2004)
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Herstellung einer VMK-Briicke (Teil 1)

Der Dentalhandel bietet heute eine fast untiberschaubare Menge an Keramiken fiir die Herstellung vonVMK-
Briicken an. Um einen reibungslosen Arbeitsablauf zu gewdhrleisten und mit méglichst wenig Aufwand ein
gutes Ergebnis zu erreichen, benotigt der Techniker eine robuste, einfach zu verarbeitende und dsthetisch an-
sprechende Keramik. Eine Keramik, die diese Anforderungen erfiillt,ist Carat von der Firma Hager & Werken.
Im folgenden Artikel wird die Herstellung einer VMK-Briicke mit der Verblendkeramik Carat beschrieben.

Von Joachim Bredenstein

Bei der Herstellung dieser
VMK-Briicke wollen wir
uns nicht nur auf die Ver-
blendung konzentrieren,
sondern einmal den gesam-
ten Herstellungsablauf ei-
ner dreigliedrigen Front-
zahnbriicke von der Prépa-

Abb. 1: Ausgangsbefund nach Extraktion von Zahn 21.

Abb. 3: Ein Zahn wird in die Liicke gestellt.

ration bis zur Eingliede-
rung verfolgen. Denn nicht
nur die Herstellung der
Verblendung ist ein wichti-
ger Arbeitsschritt, sondern
auch die vorbereitenden
MaBnahmen vom Proviso-
rium iber das Wax-up bis
zur Geriistgestaltung sind

Abb. 4: Eine Copyplast-Schiene wird iiber das Modell druckverformt.

Abb. 5: Die fertige Schiene.

wichtige Kriterien fiir den
Erfolg einer zahntechni-
schen Restauration.

Der Fall

Ein Patient kam mit starken
Zahnschmerzen in die Pra-
xis. Der Gesamtzustand des
Gebisses war schlecht. Ne-
ben vielen kariosen Ziahnen

extrahiert. Also ein alltag-
licher Fall, wie er in den
Zahnarztpraxen  oftmals
anzutreffen ist (Abb. 1).

Das Provisorium

Zwei Wochen spdter, nach-
dem die Wunde halbwegs
abgeheilt war wund die
ersten Prophylaxemafnah-

tuationsmodell erstellt. Vom
Unterkiefer wird ebenfalls ein
Modell angefertigt (Abb. 2).
Das Provisorium wird mit-
hilfe der Scheu-Druckform-
technik hergestellt. Hierfiir
wird zundchst auf dem Modell
ein Konfektionszahn in die
Liicke gestellt und festge-
wachst (Abb. 3).

Abb. 6: Die Schiene auf dem Modell.

Abb. 8: Die mit Komposit gefiillte Schiene wird aus dem Mund

entnommen.

bestimmten  Zahnfleisch-
entziindungen und eine
schlechte Pflege das Er-
scheinungsbild in  der
Mundhohle.FiirdenZahn21
gab es keine Rettung mehr,
denn er war tief zerstort und
stark gelockert und wurde
gleich in der ersten Sitzung

Abb. 9: Das fertige Provisorium.

Abb. 10: Das Provisorium in situ.

Abb. 7: Situation nach Praparation der Pfeilerzahne.

nﬁu?"

in Form schneiden zu kon-
nen. Die Ausdehnung der Fo-
lie geht von Zahn 13 bis Zahn
23. So kann sie im Mund
exakt fixiert werden (Abb. 5
und 6). In der Zwischenzeit
werden in der Praxis die
Pfeilerzdhne prapariert und
fiir die Herstellung des Provi-
soriums vorbereitet (Abb. 7).
Die Schiene wird mit einem
Komposit fiir Provisorien
gefiillt und auf die Zahne
aufgesetzt.

Durch die Fixierung auf den
Nachbarzihnen ist eine op-
timale Fithrung der Schiene
gewdhrleistet. Nach dem
Aushirten des Komposites
wird die Schiene aus dem
Mund entnommen (Abb. 8).

Abb. 11 und 12: Von der Abdrucknahme wird ein Superhartgips-

modell erstellt.

Abb. 17: Die fertige Modellation.

freigelegt.

men ihre Wirkung zeigten,
konnte mit der Herstellung
derBriickebegonnen werden.
Hierzu musste zunéchst ein-
mal ein Provisorium angefer-
tigt werden.Vor dem Préparie-
render Pfeilerzdhne 11 und 22
wird eine Alginatabformung
genommenund hiermitein Si-

Abb. 15: Mithilfe eines Silikonvorwalles wird die Situation fixiert.

Abb. 13: Die Stimpfe werden gesagt und die Praparationsgrenzen

Dann wird mithilfe des
Druckformverfahrens eine
Copyplast-Schiene (Scheu-
Dental) iiber das Modell
druckverformt (Abb. 4).
Diese Schiene ist so elas-
tisch, dass sie leicht vom
Modell abgezogen werden
kann,um sie mit einer Schere

Abb. 18: Die Briicke wird mit einem Hohlstick auf den Muffel-
trichterformer aufgewachst.

Da sich das Schienenmate-
rial nicht mit dem Kompo-
sit verbindet, kann das Pro-
visorium leicht aus der
Schiene entnommen wer-
den. Mit einer Friase werden
die Uberschiisse entfernt
und die Briicke ausgearbei-
tet. Zum Abschluss wird die

Abb. 20 und 21: Passgenauer CoCr-Guss.

Joachim Bredenstein

provisorische Briicke noch
poliert (Abb. 9). Nach einer
Einprobe beim Patienten
und eventueller Korrektu-
ren an der Form wird die
Kompositbriicke  proviso-
risch zementiert (Abb. 10).
So kann der Patient einige
Zeit mit einer provisori-
schen Briicke leben, bis sich
die Entziindungen in seiner
Mundhohle weiter zuriick-
gebildet haben. In dieser
Zeit stellt es sich auch
heraus, ob die Pfeilerzahne
den Préparationsstress iiber-
standen haben. Bei Zahn 22
kam es dann doch noch zu
Komplikationen und eine
Wurzelfiillung musste nach
zwei Wochen gelegt werden.
Nachdem alle Probleme be-
hoben waren und der Patient
einige Zeit beschwerdefrei
war, konnte die definitive
Versorgung angefertigt wer-
den.

Die Gertistherstellung
Die Geritstherstellung fiir
eine VMK-Briicke sollte mit
groBter Sorgfalt durchge-
fiilhrt werden. In dem hier
beschriebenen Fall wurde
aus Kostengriinden eine
CoCr-Legierung (Mirabond
CC, Hager & Werken) ver-
wendet. Mirabond CC ist
eine biokompatible CoCr-
Basislegierung. Auf Grund
der geringen Hérte von 285
HVI10 lasst sich Mirabond
CC sehr gut ver- und bear-
beiten. Auf die korrekte Ge-
staltung des Geriistes sollte
groBer Wert gelegt werden.
Die Keramik muss auf
einem NEM-Geriist tiberall
moglichst die  gleiche
Schichtstdrke aufweisen,
damit es nicht zu starken
Volumenspannungen in der
Abkiihlphase kommt. Die
Anfertigung eines einfa-
chen Wax-up ist also auf je-
den Fall sinnvoll (Abb. 11 bis
13). Dieses wird nach der
Herstellung des Sédgemo-
dells als erster Arbeits-
schritt aufgewachst, um
eine Vorstellung von Form
und Stellung der zu erset-
zenden Ziahne zu bekom-
men (Abb. 14). Aber auch,
um das Geriist in der ent-
sprechenden Form zu ge-
stalten, ist ein Wax-up im-
mer sinnvoll. Uber das Wax-
up wird ein Silikonvorwall
hergestellt (Abb. 15).

So hat der Techniker wéih-
rend der Modellation des
Gertlistes jederzeit eine gute
Kontrolle tiiber die Platz-
verhéltnisse (Abb. 16). Die
Modellation erfolgt wie
gewohnt. Allerdings sind

Fortsetzung auf Seite 16
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Abb. 21

Abb. 23

Fortsetzung von Seite 15

Unterschnitte oder scharfe
Kanten, zum Beispiel in der

ANZEIGE

Abb. 22 bis 24: Ausarbeiten des Mirabond CC-Geriistes.

Schneide, unbedingt zu ver-
meiden (Abb. 17), denn
Spriinge in der Keramik waé-
ren die Folge. AuBlerdem ist

auch auf eine saubere Mo-
dellation, auf saubere Auf-
wachsinstrumente und ei-
nen sauberen Arbeitsplatz

Nr.11 | November 2005 | www.zt-aktuell.de

Abb. 26: Das fertige Gertist.

zu achten, damit Kkeine
Verunreinigungen in das
Wachs gelangen. Gipsreste
in der Muffel haben ja ganz
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eigenartige Eigenschaften
auf die fliissige Schmelze
(Abb. 18)!

Implantatsuprakonstruk-
tion handelt, ist das Ender-
gebnis nur so gut wie die
einzelnen Arbeitsschritte.
Auch wenn eine kleinere
Briicke wegen einer unge-
nligenden Oberfldchenvor-
bereitung der Legierung
neu angefertigt werden
muss, ist das drgerlich und
unnoétiger Stress. Besonders
wichtig ist das griindliche
Abstrahlen der zu verblen-
denden Fldche (Abb. 28).
Strahldruck, Strahlmittel
und Strahlwinkel werden
von den Legierungs- bzw.
den Keramikherstellern an-
gegeben. Wichtig ist, dass
intensiv abgestrahlt wird
und die Verdnderung der
Oberflache auch mit dem
bloBen Auge deutlich zu er-
kennen ist. Das funktioniert
nicht im Vorbeilaufen am
Strahlgerat auf dem Weg in
den Keramikraum. Selbst-
verstdndlich sollte nur mit
Einwegstrahlern und mit
Qualitatsstrahlmitteln ge-
arbeitet werden. Abschlie-

Das Gielien
der Briicke
erfolgt wie
gewohnt.
Fur VMK-
Briicken aus
CoCr-Legie-
rungen wird
ausschlief3-
lichnurneues
Metall ver-
wendet (Abb.
19). Wenn
eine gute Ein-
bettmasse fiir
NEM-Legie-
rungen ver-
wendet wird
und der Tech-
niker sich mit
den Expan-
sionswerten
dieser Mas-
se auskennt,
sollte ein
passgenauer
Guss mit
exaktem
Randschluss
moglich sein
(Abb. 20 und
21). Das Ge-
rist wird mit
speziellen
Hartmetall-
frasern  fir
CoCr-Legie-
rungen aus-
gearbeitet
und alle nicht
zu verblen-
denden Fla-
chen werden
mit einem
Gummierrad
poliert (Abb.
22 bis 25). In
einem letz-
ten Arbeits-
schritt wird
die gesamte
zu verblen-
dende Flache
mit einem
sauberen
Diamanten
in eine Richtung abgezogen
(Abb. 26). Mithilfe des Vor-
walls werden noch einmal
die Platzverhiltnisse iber-
prift. Danach kann die Ge-
riistanprobe erfolgen (Abb.
27). Damit ist die Geriistvor-
bereitung aber noch nicht
ganz abgeschlossen. Die
noch verbleibenden Ar-
beitsschritte bis zum Auf-
tragen des Opakers sind mit
grofiter Sorgfalt durchzu-
fithren. Auch wenn es sich,
wie in unserem Fall, ,nur”
um eine kleine Briicke und
nicht um eine 14-gliedrige

Sorgfalt passieren.

Abb. 28: Das Abstrahlen aller zu verblendenden Flachen muss mit grofter

Abb. 29: Reinigen des Geriistes mit dem Dampfstrahler.

Abb. 30: Das sauber abgestrahlte Gertist.

Bend wird die Briicke mitdem
Dampfstrahler griindlich ge-
reinigt (Abb. 29 und 30).m=

f3d Adresse

Joachim Bredenstein
Beutlingsallee 11

49326 Melle
Tel.:05429/1753

Labor: 054 22/4 83 84

E-Mail:
DFA-Bredenstein@t-online.de
www.bredenstein.de
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New Generation Ceramics

Ob Legierung,
Aluminium-
oxid oder Zir-
konoxid das
Geriistmaterial

Nun ist sie komplett, die
x-Type-Keramikfamilie. Mit
ZIROX® stellt Wieland die
dritte Verblendkeramik mit
einzigartiger Mikrostruktur

2ROX®-Briicke.
und herausragenden Werk-

stoffeigenschaften zur Ver-
figung.

Wissen,

Das richtungsweisende Komplettprogramm fir lhren Erfolg

bilden - egal!
Die Farbe stimmt. Bei aller
Unterschiedlichkeit der Ge-
ristmaterialien ist bei ein-
facher 3-Schicht-Technik
mit allen drei Keramiken

ein farbidentisches Ergeb-
niszuerzielen.Das Schicht-
schema ist ebenfalls gleich

Al Produkte 17
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Wieland bietet echte Farbidentitat mit ZIROX®

Die neueVerblendkeramik fiir Zirkonoxid weist zahlreiche Vorteile und beste Eigenschaften auf.

— Wieland bietet hier echte
Farbidentitat.

Diese Philosophie unter-
stiitzt das Labor aktiv in
seiner Produktivititsstei-
gerung. Gleiche Arbeits-
weise bei allen x-Type-Ver-
blendkeramiken, unabhén-
gig vom Geriistmaterial.
Auch die werkstofftechni-
schen Vorteile finden sich
bei ZIROX® wieder:

e Spannungs- und rissfreie
Mikrostruktur

e Sehr guter Haftverbund
zum Geriistmaterial

e Extrem hohe Bruchfestig-
keit (120 MPa)

¢ Robust in der Anwendung

e Leichte und treffsichere
Reproduktion des V-Farb-
ringes

e AuBergewohnlich natirli-
ches Farbverhalten, Licht-
dynamik ist Standard

¢ Brennstabile Opaleszenz

e Perfekte Handlingseigen-
schaften

e Sichere Anwendung

e Minimale Schrumpfung

e Sicheres und einfaches
Brennprogramm.

wo es langgeht!

Genau wie bei den Wieland
Verblendkeramiken RE-
FLEX® und ALLUX® liegt
auch bei ZIROX® der Tech-
nologievorsprung in der ein-
zigartigen Mikrostruktur,
charakterisiert durch den
Begriff HDAM™ (High Den-
sity Advanced Microstruc-
ture). Hinter dem Begriff
HDAM™ verbirgt sich eine
auBergewohnlich homo-
gene und dichte leuzitfreie
Silikatglaskeramik, die
durch herausragende phy-

Gleiches Schichtschema bei allen x-Type-Verblendkeramiken.

und plaqueresistentes, gin-
givafreundliches, vor allem
aber antago-

nistenscho-
nendes Ver-
halten. Auch
ZIROX®  ist
wie alle ande-
ren x-Type-
Verblend-
keramiken
sehr gut im
Mund polier-
bar.

Die Verblend-

2IR0X®-Chromatix.

sikalische  Eigenschaften
besticht. Dazu zidhlen in ers-
ter Linie glatte Oberflachen

keramik ZI-
ROX® mit ih-
ren perfekten Handlingsei-
genschaften ist das Binde-
glied zum ebenfalls hoch

wirtschaftlichen  Fréssys-
tem ZENO™ Tec. Hier
wichst zusammen, was zu-
sammen gehort. Gerist-
keramik und Verblendke-
ramik aus einer Hand! m

Zl Adresse

Wieland Dental + Technik
GmbH & Co. KG

Schwenninger Strale 13

75179 Pforzheim
Tel.:07231/3705-0
Fax:07231/357959

E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

ANZEIGE

Unter dern Dmch der WUZProlabfrefien sich innowative und kistungzstar ke Dental-
Bboratorien, die bachsten Lnspochen won Zahndrzten und Patienen gerecht werden.
Sarwiceorientisfung und perri@nente Weiterbildung sind daher s lbsterstindlich.
Die Zusamrena beit mit den Unieersitaten Monster, Oznabeock, Witten- Herdec be

und Greifeamld gewahrleistet den steten Einfluss wissenschaftlicher Erkenntnisse.
Cas Irmplntologie-Cur iculurmder Prolab-Bhkade rie unersreicht [hee Fach o rpetenz.

Qualitdt und Sicherheit

Wi unterstitzen Sie beider Sicherung Threr s2lbstandigan Existenz durch ein une
fasze ndes Service, Dertifizierungs- und Finanzierungsangebot, Fur Zahnarzte und
Patienten.

Kooperation und Synergien
Bundezse it aktive WUZ- Regionz lhreise gaben [hnen die Gelege nheit, hre ldesn = kv
einzubringen und Synergien innerhalb der Gruppezu nutzen.

Offentlich keitsarbeit und Marketin

Frofessionelle Offe ntlich keitsar beit und bewsa hrte Marbetinginstrurrente helfen hnen,
sicherfolgeich i Maktzu platisren.

Gemeinsamer Einkauf

Curch Rahrmenvertrage mitalken namhaften Liefeanten erhalten Sie hochwertize
Materizlien zu besonder s ainstigen Honditionen. Cas WUE- Internet-Einba ufsportal
o [eichtert [hnen daz Bestellwesan und die Materialwirtschaft. WU 2 Eigenrar ken
bieten hochwertige Gualitatzu atraktmen Konditionen.

Bk star b Parmer an Threr Seite unerstitzen wir Sie invielen Bgreichen, Wenn Sie

rrehr wissan wollen, sprechen Sie am besten personlich it urs. hr Snsprech partner
st Jorg Teichert, Tel. O 23 6377393 RO, teichert@yuz . de

Oder nutzen Sie die anhangende Postharte, Wi inforrmieren Sie gern.

Wy, Prolab e Y.
Erresher- L ppe-Stralie 5 Erres her Lippe-Sialie 5 Qualitétswerbund
45711 [athedn 45711 Cateln Fahntes hnik

Telefon O 2363 - 73030
Telefan O 2363 7392 10

Tdeton 02363 7303582
Tdefx 02363 - T3 0350

L] Etn I a h‘
mpleren izt eht
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Symbiose aus Priizision und Asthetik

Hochisthetische Vollkeramik in perfekter Prézision. Das ist das Ergebnis der Kooperation
zwischen KaVo und Ivoclar Vivadent. Denn seit Neuestem kann auf dem CAD/CAM-System KaVo
Everest dieVollkeramik von IvoclarVivadent — IPS e.max CAD - bearbeitet werden.

Das CAD/CAM-System
Everest von KaVo steht fiir
perfekt sitzende Kronen und
Briicken, hat sich iiber Jahre
hinweg im Dentalmarkt

auch das neue Vollkera-
miksystem IPS e.max von
Ivoclar Vivadent, das hochés-
thetische und hochfeste Ma-
terialien fiir die CAD/CAM-
Technologie um-

el

e
e

fasst. Mit den IPS
e.max CAD for
Everest Blocks
wird die Everest-
Materialpalette,
bestehend aus
Zirkonoxid (vor-
und endgesin-
tert), Glaskera-
mik, Kunststoffe
undTitan, um ein
zukunftsorien-

CAD/CAM-System KaVo Everest.

bewidhrt und ist fiir seine
auBerordentliche Prézision
weltweit bekannt. Dental-
werkstoffe werden mit Eve-
rest in einzigartiger Form
5-achsig verarbeitet.

Einzigartig hinsichtlich As-
thetik und Anwendung ist

tiertes vollkera-

misches Mate-
rial erweitert.
Auf dem Everest CAD/CAM-
System kann nun auch diese
hochéasthetische Vollkeramik
fur Front- und Seitenzahn-
kronen bearbeitet werden.
Die IPS e.max CAD-Blocke
weisen eine charakteristi-

sche und auffallende Far-
bung auf, die von weiBlich
iber blau bis hin zu blau-
grau variiert und durch die
Zusammensetzung der
Glaskeramik bedingt ist.

wandlung fiihrt, die der Glas-
keramik eine Festigkeit von
360 MPa und entsprechende
optische Eigenschaften wie
Farbe, Transluszenz und Hel-
ligkeit gibt.

=z |=2
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IPS e.max CAD for Everest Blocks in 5 Farben.

Dank einer innovativen Her-
stellungstechnologie verfiigt
IPS e.max CAD iiber eine be-
eindruckende Homogenitét
und lédsst sich einfach im
KaVo Everest-System bear-
beiten. Die Festigkeit im vor-
kristallinen ,blauen“ Zu-
stand ist mit der géngiger
Glaskeramiken vergleichbar.
Nach dem Schleifen erfolgt
ein Kristallisationsvorgang,
der zu einer Gefligeum-

Keramikfarben leichter zu handhaben

Aus den Individual Colors der Keramikserie Antagon Interaction von
Elephant Dental wurden die besser erkennbaren action-i-dentine.

,Ein alt bewéhrtes Sortiment
im neuen Outfit“ — so konnte

Das action-i-dentine-Kit der Antagon Interac-
tion Keramik.

man das Keramikset Anta-
gon Interaction beschreiben.
Die Individual Colors von

1997 werden immer noch von
einer groBen Gruppe Lieb-
haber téglich verwendet. In
Fachzeitschriften und Ver-
offentlichungen tiber hoch-
asthetischen keramischen
Zahnersatz wurde viel liber
diese Massen berichtet.

Neue Verpackung

Um den Anwendern von An-
tagon Interaction das Leben
noch ein bisschen angeneh-
mer zu gestalten, haben wir
die alten Individual Colors
neu verpackt, in die bekann-
ten Glaser mit lila Deckel.
Aus der Produktbezeich-
nung Individual Colors
wurde action-i-dentine (for
individual wuse), deutlich
erkennbar an den limonen-
griinen Etiketten.

Fir einen Interaction An-
wender ist der Indikations-
bereich damit deutlicher zu
erkennen und zu begreifen.

Identische Verarbeitung

Das Material ist nicht veran-
dert worden und auch die
Verarbeitung ist somit exakt
gleich geblieben. Fiir Erstan-
wender liegt dem Sortiment
eine tolle und tibersichtliche
Gebrauchsanleitung bei. Na-
turlich enthilt das Sortiment
auch einen Shade Guide, von
den einzelnen Farben ist ein
Foto auf der Gebrauchsan-
leitung abgebildet, um einen
Uberblick des breiten Anwen-
dungbereiches zu vermitteln.

Komplettes Set

Die action-i-dentine sind

Dental Advisor zeichnet Sinfony aus

Sinfony lichthédrtendes Kronen- und Briicken-Verblendcomposite punktet
international: Viereinhalb von fiinf moglichen Punkten hat der ,Dental Ad-
visor“ an das Hochleistungscomposite von 3M ESPE vergeben.

Exzellente Asthetik, hohe Ab-
rasionsstabilitdt, gute Polier-
barkeit und hohe Plaqueresis-
tenz zeichnen das Verblend-
composite Sinfony aus. Wie-
derholt bestétigt wurde auler-
dem der hervorragende Wider-
stand gegen Abplatzungen
und Bruch auf Grund der aus-
gewogenen Flexibilitit des Ma-
terials.

In einer Kklinischen Untersu-
chung wurden mit Sinfony ver-
blendete Restaurationen initial
und nach fiinf Jahren beurteilt.
Die hohe Abrasionsstabilitét,
gepaartmithoher Schlagzihig-
keit und einer entsprechenden
Elastizitdat konnten die Exper-
ten des ,Dental Advisors“iiber-
zeugen. Auf Grund dieser Ei-
genschaften kénnen mit Sin-
fony alle Indikationsbereiche
abgedeckt werden: Von der
Vollverblendung von (Doppel-)
Kronen und Briicken iiber
Implantatarbeiten, Verblend-
schalen bis hin zur Individu-
alisierung von Konfektions-
zdhnen.

Mit Sinfony hat der Zahntech-

niker Verblendmaterialien an
der Hand, die durch ihre beson-
deren lichtoptischen Eigen-
schaften Restaurationen er-

-

SINFONY®

Lichtoptische Eigenschaften in einfacher und effekt-
voller Schichttechnik.

moglichen, die hochsten dsthe-
tischen Anspriichen gerecht
werden. Durch die natiirlich
wirkende Opaleszenz, Fluores-
zenz und Transparenz kénnen
Versorgungen realisiert wer-
den, die nahe an der Qualitét
vonKeramikliegen. Das Exper-
tengremium von ,Dental Advi-
sor® bestétigt Sinfony ausge-
zeichnete Asthetik, selbst bei
Patienten, deren Versorgung
bereits fiinf Jahre zuriickliegt.
Moglich macht das die thixo-

trope Konsistenz dieser Com-
posite, die eine Schichttechnik
dhnlich wie in der Keramik er-
laubt. Das Material flieit beim
Auftragen blasenfrei an, ein-
zelne Farben konnen gezielt
aufgebracht und durch
Zwischenpolymerisation  fi-
xiertwerden.Einebreite Palette
an Intensivmassen macht das
Nachempfinden von indivi-
duellen Charakteristika ein-
fach. Das ausgekliigelte Sys-
tem von Sinfony erlaubt indivi-
duelles Design - dhnlich einer
keramischen Restauration. Der
,Dental Advisor” bewertet die
Lebendigkeit der Restaurati-
onen mit Sinfony mit ,,sehr gut®
bis ,exzellent”. m

Al Adresse

3MESPEAG

ESPE Platz

82229 Seefeld
Tel.:0800/2753773 (gebuhrenfrei)
Fax:0800/32937 73 (gebtihrenfrei)
www.3mespe.com

Die zahnfarbenen IPS e.max
CAD-Gertiste bilden dieideale
Basis fiir &sthetische Kronen-
restaurationen, die mit der
optimal auf das System ab-
gestimmten Verblendkera-
mik IPS e.max Ceram fertig
gestellt werden.

Die Highlights sind:

e Effiziente, wirtschaftliche
Verarbeitung dank einfacher
Beschleifbarkeit

einzeln oder im Sortiment
zu kaufen. Das Sortiment
bestehtauszwanzig action-i-
dentine, einer Flasche Car-
ving Liquid, Gebrauchsan-
leitung und Shade Guide.

Die Abfiillmenge besteht aus
15 Gramm. Dadurch ist es
moglich, das Kit fiir einen at-
traktiven Preis zu erwerben.
Ausfiihrliche Informationen
erhalten Sie tiber unsere Ele-
phant Kontakt-Personen. &

A Info

Fiir weitere Informationen wéh-
len Sie die Telefonnummer:
040/5480060 bei:

Elephant Dental GmbH

Tibarg 40

22459 Hamburg

Fax: 040/5480061 50

E-Mail: hamburg@eledent.de
www.elephant-dental.com

Fertig geschliffene blaue Restauration.

e Ungefdhr dreiBigmini-
tige, einfach durchzufih-
rende Kristallisation in
gingigen Keramikbrenn-
ofen

e Kristallisationsvorganglauft
ohne Schwindungs- bezie-

Al Adresse

Nach 30-mindtiger Kristallisation.

hungsweise aufwéndige In-
filtrationsprozesse ab

¢ Endfestigkeit von 360 MPa

e Zahnfarben und hochéisthe-
tisch

¢ Adhésive und konventionelle
Befestigung.

Ivoclar Vivadent GmbH

Postfach 1152

73471 Ellwangen, Jagst
Tel.:07961/889-0
Fax:07961/63 26

E-Mail: info@ivoclarvivadent.de
www.ivoclarvivadent.de

KaVo Dental GmbH
Bismarckring 39
88400 Biberach/Riss
Tel.:07351/56-0
Fax:07351/56-14 88
E-Mail: info@kavo.de
www.kavo.com

Sofort bemerkbare Qualitat

Mit Fifty-Fifty stellt Klasse 4 ein hochwertiges
Knetsilikon mit verringertem Fiillstoffanteil vor.

Fifty-Fifty ist ein 1:1 Knetsili-
kon mit einem deutlich verrin-

den superglatten Schnittfla-
chensichtbar. DerIndikations-
bereich des neuen Knet-

A

¥
—

silikonsreichtvonder Her-
stellung vonVorwéllenund
Kontrollbissen bis hin zur
Isolierung von Zé&hnen/
GipsinKiivetten. Von dem
geringen  Fillstoffanteil
profitiert auch der Geld-
beutel. Auf Grund des
niedrigen spezifischen
Gewichts von 1,56 g/cm?

Das Knetsilikon Fifty-Fifty erlaubt detailgetreue Arbeiten.

gerten Anteil an Fillstoffen.
Der Anwender bemerkt die
hohe Qualitidt des additions-
vernetzten Silikons bereits
beim sehr angenehmen Ver-
kneten. Fifty-Fifty bildet detail-
getreu ab und bietet mit einer
Shorehiérte von 85 den idealen
Kompromiss zwischen Elasti-
zitdt beim Entformen und ho-
her Dimensionsstabilitédt. Der
gesteigerte Anteil an Reinsili-
kon wird besonders beim Be-
schneiden von Fifty-Fifty an

erhélt man beim Kauf von
Fifty-Fifty bis zu 30%
mehr Volumen/kg als bei bis-
herigen Silikonknetmassen. i

7l Adresse

Klasse 4 Dental GmbH
Bismarckstr. 21

86159 Augsburg
Tel.:0821/6089 14-0
Fax:0821/6089 14-10
E-Mail : info@Kklasse4.de
www.klassed.de

Das Modell ist die wich-
tigste  Arbeitsgrundlage
des Zahntechnikers und
sollte auch dessen wichtigs-
tes Aushédngeschild nach
auBen werden. Sich mit
dem Modell profilieren,
heiBt die Devise — und das
nicht nur iiber die Qualitét,
sprich Prézision und Pass-
genauigkeit, sondern auch
iiber optische Aspekte, die
zuallererst die Aufmerk-

sich ziehen.

samkeit des Kunden auf

Mit den farbigen Zeiser-Sockelplatten avancieren die Arbeitsmodelle zum Marketinginstrument.

Die farbigen Zeiser-So-
ckelplatten, die das Wip-
perfiirther Unternehmen
picodent jiingst in das Ver-
triebssortiment aufgenom-
men hat,tragen diesem Ge-
danken Rechnung. Ob in
blau, gelb oder terracotta:
Die bewundernden Blicke
des Zahnarztes sind sicher.
Die farbigen Platten bieten
dem Zahntechniker die
Moglichkeit, das Gipsmo-
dell als Marketinginstru-
ment zur Kundenanspra-

Farbe bekennen mit Zeiser-Platten

NeuimVertriebssortiment von picodent: Zeiser-Sockelplatten in unterschied-
lichen Farben. Damit wird das Modell zur perfekten Visitenkarte erstellt.

che zu nutzen und sich
dadurch von den Wettbe-
werbern abzuheben.Zube-
ziehen sind die farbigen
Platten in Packungen zu je
hundert Stiick. In Verbin-
dung mit der neuen Snap-
on-Platte wird neben der
Optik auch die Passung
und Prézision des Zeiser-
Systems erhoht. Die Platte
fiir den ,optimalen Splitt-
cast“ gibt es in einer Pa-
ckung mit je 10 bzw. 50
Stiick. m

f4d Adresse

picodent

Dental-Produktions- und
Vertriebs-GmbH

Liidenscheider StralBe 24-26
51688 Wipperftirth
Tel.:02267/65800
Fax:02267/658030

E-Mail: picodent@picodent.de
www.picodent.de
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Ein Muss fir das Dentallabor: Den Patienten indirekt ansprechen

Das Gesundheitswesen wird ,,reformiert“. Auf den Patienten kommt mehr Eigenverantwortung zu, was sich auf die Dentalbranche auswirkt. Um aktiv aus dem
derzeitigen Umsatztief aufzutauchen und auch zukiinftig erfolgreich zu sein, sollten Dentallabore ein stdrkeres indirektes Patienten-Marketing betreiben —
beispielsweise mit der Finanzierung ,LVG-Medi-Finanz“. Damit konnen die Patienten zur Inanspruchnahme hochwertigerVersorgungen motiviert werden.

Der Einzelne wird sich ver-
stirkt um seine individuelle
medizinische Versorgung
kiimmern miissen und diese
deshalb kritischer betrach-
ten — und sparen. Diese Ver-

LY@

Der Finanzierungsexperts
rund um die Lahngeumdhein

dnderung wird in der Dental-
branche bereits besonders
deutlich. Nach Angaben des
Verbandes Deutscher Zahn-
techniker-Innungen (VDZI)
ist der Umsatzriickgang
nach Einfiihrung des Fest-
zuschuss-Systems weiter-
hin enorm. Im Vergleich
zum Vorjahr erschiittert ein
Umsatzminus von 40 %,
teilweise mehr, die Dental-
labore.

Der finanzielle Eigenanteil
an der prothetischenVersor-
gung hat sich zum Teil we-
sentlich erhoht. Manch ei-
ner wird sich hochwertigen
Zahnersatz nicht sofort oder
gar nicht mehr leisten kon-
nen. Die Auswirkung fir die
Labore: technisch wenig an-
spruchsvolle Arbeiten mit
geringer Lebensdauer und
weiterhin geringer Umsatz.
Die augenblickliche Ten-
denz zeigt an, dass Zahner-
satz nur noch in notwen-
digstem MaBe realisiert
wird. Betrachtet man es von
der Patientenseite, so ist die
Entscheidung erst einmal
klar nachzuvollziehen.

Fallstudie

Erstens kommt es anders
und zweitens als man denkt.
Man stelle sich folgende Si-
tuationvor: Patient A kommt
zu seinem Zahnarzt und
wird mit der Hiobsbotschaft
konfrontiert, dass er/sie ei-
nen Zahnersatz mit Selbst-
beteiligungvon 1.200,- Euro
benotigt.

Keine Seltenheit: Bei dem Gedanken an den néchs-
ten Urlaub entscheidet sich der Patient fiir die preis-
wertere, einfachere Versorgung. (Foto: LVG/Traffic
AfWK&D)

A, von Schmerzen geplagt
und von dieser Information
hart getroffen, mochte aber
noch in den langst geplan-
ten Urlaub und bittet um
eine preiswertere Alterna-

tive. Also eine einfache
Versorgung — schlecht fiir
den Patienten, schlecht fiir
den Zahnarzt

fiir diese Vorstellung die
finanzielle Basis. Mit ihr

konnen sich die Patienten

und das Dental-
labor. Schlecht
fiir den Patien-
ten, da selbst
bei minimalin-
vasiver Zahn-
behandlung im-
mer ein Stiick
gesunde Zahn-
substanz in Mit-
leidenschaft ge-
zogen wird.
»Schlecht fir
den Zahnarzt
und das Dental-

labor?“ Warum,
werden einige

fragen. ,<Das
gibt erneuten
Umsatz ...“ Allerdings auf

niedrigstem Niveau. ,,... und
A kommt ja wieder. Spétes-
tens wenn die allzu billige
Versorgung ihren Geist auf-
gegeben hat.“ Kommt er tat-
sdachlich wieder? Nur viel-
leicht, denn A hatte ja ge-
hofft, die Versorgung wére
von verniinftiger Qualitét.

Eine gute Zahnersatzversorgung belastet die Haus-
haltskasse der Patienten gewaltig.

Also erneut eine unange-
nehme Behandlung, aber
wenn schon, dann jetzt rich-
tig, allerdings fiir A mit der
Schlussfolgerung: ,Ich be-
notige einen Zahnarzt, der
mich besser berit.“ Das
bedeutet Zahnarztwechsel
und damit auch letztendlich
Wechsel des Dentallabors.

Patienten motivieren
Wie kann das Dentallabor
den Patienten aktivieren,
sichfiirbessere Zahnversor-
gung zu entscheiden und
mehr Vertrauen in die Leis-
tung von Zahnarzt und Den-
tallabor zu entwickeln?

Fiir den Patienten ist es ein-
fach, sich richtig zu ent-
scheiden. Klingt zu einfach?
Ist es aber — denn sobald er
genligend Fakten zusam-
men hat und einen sinnvoll
zu gehenden Weg Kkennt,
wird er einen solchen be-
schreiten. Ideal wire es
doch fiir den Patienten, er
konnte seinen Eigenanteil
am Zahnersatz in wirt-
schaftlich vertrdglichen Ra-
ten bezahlen. Genau das hat
man bei der LVG erkannt.
Die Patientenfinanzierung
,LVG-Medi-Finanz“ schafft

Unterstiitzt von seinem Dentallabor kann der Zahnarzt mit ,LVG-Medi-Fi-
nanz” den Patienten zur Inanspruchnahme von hochwertigem Zahnersatz
Uiberzeugen. (Foto: LVG/Traffic AFWK&D)

wieder hochwertigen Zahn-
ersatz leisten, ohne die
Haushaltskasse extrem zu
belasten. Ausgangsbasis fiir
den Kreditbetrag des Patien-
ten ist die Hohe des zu er-
wartenden Eigenanteils bei
Kassenpatienten bzw. bei
Privatpatienten des zu er-
wartenden Rechnungsbe-
trags. Die ,LVG-Medi-Fi-
nanz“ ist eine Serviceleis-
tung der LVG (Labor-Ver-
rechnungs-Gesellschaft)
Stuttgart fiir Dentallabore,
die bereits von der LVG
durch Factoring betreut
werden. Selbst bei Zahnérz-
ten, die mit einer Verrech-
nungsstelle arbeiten, kann
sie sinnvoll eingesetzt wer-
den, da diese kostenlos fiir
den Zahnarzt ist. Damit sie
richtig zum Einsatz kommt,
sollte sie dem Patienten
schon vor Behandlungsbe-
ginnvorgestellt werden. Nur
so kommt sie zur groBtmog-
lichen Wirkung, da sie die
Entscheidung des Patienten
erleichtert und positiv be-
einflusst. Mit der Zahn-
ersatzfinanzierung erhoht
sich die Patientenzufrieden-
heit. Hochwertiger Zahner-
satz ist in der Gesellschaft
ein Diskussionspunkt ge-
worden, aber deshalb ist er
noch lange nicht in aller
Munde. Im Gegenteil, der
Patient ist weiterhin zuriick-
haltend beim ,Konsum®.
Um die Betroffenen fiir das
Thema ,hochwertiger Zahn-
ersatz“ zu sensibilisieren,
hat die LVG Informations-

Al Info

Die Stuttgarter LVG bietet neben
Factoring ihren Kunden ein Ser-
vicepaket, unter anderem mit der
Patientenfinanzierung ,LVG-Medi-
Finanz”

—Komfortable zahnmedizinische
Versorgung.

—Unbiirokratisch, diskret, indivi-
duell fiir Praxis und Dentallabor.
—Medizinische, d&sthetisch an-
spruchsvolle Versorgung wird be-

zahlbar.

— Einfache Abwicklung.

—Stérkung des Vertrauensverhélt-
nisses Zahnarzt/Labor und Zahn-
arzt/Patient.

—Sicherheitbei Forderungsausféllen.

material aufbereitet, das
den Zahnarzt bis ins Warte-
zimmer hinein unterstiitzt.

Fazit

Der Zahnarzt und seine
Leistungen stehenimdirek-
ten Wettbewerb mit dem all-
gemeinen Konsumverhal-
ten der Patienten. Unter-
stiitzt von seinem Dentalla-
bor kann der Zahnarzt mit
dem Marketinginstrument
ZE-Finanzierung ,LVG-
Medi-Finanz“ jetzt den Pa-
tienten tiiberzeugen, dass
die ideale Versorgung mit
hochwertigem, langlebi-
gem Zahnersatzbequemre-

alisiert und der Eigenanteil
zinsgilinstig per Raten be-
zahlt werden kann. Diese
MaBnahmeist fiir die Praxis
und das Dentallabor von
Bedeutung, denn der Zahn-
arzt vermittelt seinen Pa-
tienten neben Kompetenz
auch Einfiihlungsvermo-
gen in ihre Situation und
den daraus resultierenden
Entscheidungen. Der Den-
tallaborinhaber zeigt sei-
nen Kunden, dass er als
Partner iiber das Tagesge-
schehen hinaus denkt und
sich am Marketing beteiligt.
Letztendlich wird diese
aktive Patientenunterstiit-

zung wieder attraktive
Laborleistungen und die
Aufgabe des Erhalts guter
Zahnversorgung ermog-
lichen. m

fA4d Adresse

LVG Labor-Verrechnungs-
Gesellschaft mbH

Rotebiihlplatz 5
70178 Stuttgart
Tel.:0711/6667 10
Fax:0711/617762
E-Mail: info@lvg.de
www.lvg.de

Asthetische indirekte Res-
taurationen in Perfektion
erzielen — Prof. Dr. Asami
Tanaka zeigtin einem Inten-
siv-Workshop vom 2. bis
3. Dezember 2005 in Bad
Homburg, wie es geht.
Tanaka, dessen Methoden,
Techniken und Arbeitshilfen
Standards in der Dental-
technik sind, wendet sich

Prof. Dr. Asami Tanaka.

mit dem Schichtkurs fiir
Fortgeschrittene speziell an
Keramiker. Die Teilnehmer
werden in diesem Hands-on-
Kursdasvon Prof. Dr. Asami
Tanaka entwickelte material-
unabhédngige Schichtkon-
zept praktisch umsetzen.
Der Kurs ist die ideale Er-

ganzung fiir Zahntechniker,
deren Zahnérzte nach dem
Konzept von Prof. Dr. Barghi
arbeiten.

Zahlreiche neue Verblend-
keramiken sind in den letz-
ten Jahren auf den Markt ge-
kommen, begleitet von je-
weils neuen Schichtmetho-
den. Fir Zahntechniker
bedeutet das zwangslaufig,
dass sie ihre Kenntnisse in
Bezug auf Materialien und
Methoden immer wieder auf
einen aktuellen Stand brin-
gen miissen. Aber eine grofle
Vielfalt von Produkten muss
nicht unbedingt zu besseren
Ergebnissenfiithren,sondern
kann im Gegenteil Probleme
geradezu provozieren. Ta-
naka, der eine Professur fir
Materialkunde an der Uni-
versity of Texas innehat, ver-
mittelt sein Know-how in
diesem Intensiv-Workshop
durch praktische Ubungen,
abgestimmt auf den soforti-
gen Einsatz des Schichtkon-
zeptes im Dentallabor.

Der Fokus ist wahrend des
Workshops auf die Grundla-
gen und Feinheiten in der
Herstellung maximal &sthe-
tischer Veneers gerichtet.
Dazu gehoren u. a. die Farb-
steuerung mit Keramikmas-
sen und ihre Auswahl, un-

Hands-on-Kurs fur asthetische Veneers

In einem Intensiv-Workshop im kommenden Dezember stellt Prof. Dr. Asami
Tanaka interessierten Keramikern sein Universal-Schichtkonzept vor.

sichtbare Rander, die Erho-
hung von Lichtreflexion und
Farbtiefe sowie die Erlan-
gung maximaler Transpa-
renz. Tipps zu effizienten
Ausarbeitungstechniken
und ein Trouble Shooting
runden das Programm ab.
Prof. Dr. Asami Tanaka wird
den Teilnehmern belegen,
dass sein Schichtsystem ein
schneller und dabei sicherer
Weg zu hochwertigen, mini-
malinvasiven Keramikres-
taurationen ist.

Al Info

Der zweitdgige Intensiv-Workshop
findet von Freitag, 2. Dezember
2005, von 10bis 18 Uhr bis Samstag,
3. Dezember, von 9bis 17 Uhrin Bad
Homburg statt. Die Teilnahmege-
biihr betrégt proPerson Euro 1.180,—
zuziiglich MwSt., inkl. Bewirtung;
Gruppengebiihr auf Anfrage.
Weitere Informationen sind er-
héltlich bei Tanaka Dental unter
Tel..06172/83027.

Asami Tanaka Dental
Enterprises Europe GmbH
Max-Planck-StralRe 3
61381 Friedrichsdorf
Tel:06172/83026
Fax:06172/84179
E-Mail: service@tanaka.de

A3 Buchtipp

Azubigerechte Modellation

Arubigerechte
Modellation

Simon Haug:

Azubigerechte Modellation (aus der Fachbuchreihe ,,dI-Technik-Edition”)
erschienen 2005 Verlag Neuer Merkur, 1. Aufl., 88 Seiten, zahlreiche farb. Abb., gebunden

ISBN 3-937346-13-9, Preis: 24,90 EUR

Das A und O bei allen zahntechnischen Arbeiten ist das Beherrschen der Zahn-
formen. Auszubildende missen von Anfang an lernen, welche Kriterien zu
beachten sind, damit der Zahnersatz spater auch funktioniert. Zahntechniker
Simon Haug erklart in seinem neuen Buch, wie man sich als Azubi diese grundle-
genden Fachkenntnisse moglichst gut einpragen kann und stellt dafiir Konzepte
vor, die den Lernprozess optimieren und angenehmer gestalten.

Ererklart Schritt fir Schritt, worauf beim Modellieren der verschiedenen Zéhne zu
achtenist und gibt hilfreiche Tipps fiir den Umgang mit dem Werkstoff. Rundum ist
diese Neuerscheinung eine wichtige Anleitung fiir den Zahntechniker-Nach-
wuchs, unterhaltsam und sehr verstandlich geschrieben. So kommt SpaR am Mo-
dellieren auf.

Bestellanschrift:

SVK GmbH

Abt. VA/VNM
Postfach 1060 16
70049 Stuttgart

Tel.:0711/6672-12 31
Fax: 07 11/66 72-19 74
E-Mail:g.moeller@svk.de
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metalordental steigt in Wachstumsmarkt der oralen Implantologie ein

metalordental ag, fiihrender Anbieter von Produkten und Dienstleistungen fiir Zahnérzte und Zahntechniker, tibernimmt die Mehrheit der in Konstanz anséssigen
Z-Systems AG, die als erstes Unternehmen weltweit Zahnimplantate und Instrumente aus Zirkonoxid, einer Hochleistungskeramik, entwickelt und vertreibt.

Fiir die metalordental, die bis-
her vorwiegend im Bereich
der Dentallegierungen tétig
war, ist die Uber-
nahme der Mehrheit
der in Konstanz an-
sdssigen Z-Systems
AG ein wichtiger
Schritt in der akti-
ven Gestaltung der
eigenen  Zukunft.
Fiir Marcel Scacchi,
CEO und Delegier-
ter desVerwaltungs-
rates der metalor-
dental, ist Klar, dass
die Mehrheitsbetei-
ligung am Hersteller
von Zahnimplanta-
ten aus Hochleis-
tungskeramik in
vielerlei  Hinsicht
ein Volltreffer ist:
sDas Angebot von
Z-Systems ent-
spricht dem heuti-
gen Bediirfnis der Patienten
nach dsthetisch anspruchs-
vollem Zahnersatz. Mit dieser
Beteiligung an Z-Systems si-
chern wir uns nicht nur eine

Das Z-Lock Implantat aus Zir-
konoxid von Z-Systems.

innovative Technologie und
ausgezeichnetes Fachwissen
imBereich deroralen Implan-
tologie. Wir er-
schlieBen uns mit
dem von Z-Systems
aufgebauten  Ver-
triebsnetzwerk
,Z-Support‘ auch ei-
nen innovativen
Vertriebskanal in
einem stark wach-
senden Markt, der
unser bestehendes
Vertriebsnetz ideal
erganzt.”

Auch fiir den Griin-
der von Z-Systems,
Dr. med. dent. Ul-
rich Volz, ist der
Zeitpunkt genauder
Richtige: ,Das Zu-
sammengehen mit
metalordental er-
moglicht es uns, un-
sere Position im
Markt weiter auszubauen
und zu stdrken und so unse-
ren innovativen Ideen den
endgiiltigen Durchbruch zu
ermoglichen.* Uber den

Kaufpreis haben beide Par-
teien Stillschweigen verein-
bart.

Strategische = Neuausrich-
tung in Wachstumsmarkt
Der Markt fiir orale Implanto-
logie ist relativ jung und
waéchstjahrlichum ca. 20 Pro-
zent. Zielgruppe fiir den
Verkauf von Implantat-
Systemen sind iiberwie-
gend Zahnérzte in priva-
ten Praxen, Kliniken und
Universitéaten.

Marcel Scacchi ist tber-
zeugt, ,dass die Beteili-
gung an Z-Systems und
damit der rasche und effi-
ziente Markteintritt in die
Implantologie ein wichti-
ger Schritt in der strategi-
schen Neuausrichtung des
Unternehmens bedeutet.“

Neue Organisationsstruk-
tur und Restrukturierung
des Bereichs Dentallegie-
rungen

metalordental nutzt die Gele-
genheit dieser Beteiligung

und passt die heutige Organi-
sation den neuen strategi-
schen Prioritdten an. Der Be-
reich Dentallegierungen, bis-
her das Hauptgeschift von
metalordental, soll zukiinftig
als Division gefiihrt und mit
einer umfassenden Restruk-
turierung auf die zu erwar-

3l Zirconiy moxide Implants
% % ! I

7

o,

metalordental ag Ubernimmt die Aktienmehrheit von Z-Systems. Die Verant-
wortlichen nach der Vertragsunterzeichnung am 11. Oktober 2005 in Bern:
v.l.n.r.: Christian Winter, VP Marketing & Sales metalordental ag; Dr. med.
dent. Ulrich Volz, Griinder der Z-Systems AG; Marcel Scacchi, CEO metalor-
dental ag; Rubino di Girolamo, CFO metalordental ag.

tenden Marktverhéltnisse an-
gepasst werden. Der Name
metalordental und der beste-

Benutzerfreundlichkeit grof3 geschrieben

Die Dentaurum-Gruppe prasentiert sich im World Wide Web im neuen Design. Die Homepage des
Ispringer Dentalunternehmens wurde optimiert, wobei unter anderem auf einfaches Suchen,
schnelles Finden und eine tibersichtliche Darstellung besonderer Wert gelegt wurde.

Einfaches Suchen, schnelles
Finden, tbersichtliche Dar-
stellung und ein groBer inter-
aktiver Servicebereich sind
die wichtigsten Merkmale
des neuen Internetauftritts
der Dentaurum-Gruppe. Suk-
zessive wurde die Dentau-
rum-Homepage zur zentra-
len Informationsplattform in
den Sprachen Deutsch, Eng-
lisch, Spanisch, Franzésisch
und Italienisch ausgebaut.
Die Dentaurum-Gruppe pré-
sentiert im World Wide Web
ihr tiberzeugendes Produkt-
programm fiir die Bereiche
Kieferorthopédie, Zahntech-
nik, Keramik, Implantologie
und informiert iiber das um-
fangreiche Kursangebot.

Navigation, Design, Inhalt
und Funktion in neuem Zu-
sammenspiel

Bei der Gestaltung der neuen

Homepage wurde besonde-
rer Wert gelegt auf die Be-
nutzerfreundlichkeit, eine

sung werden die Internetsei-
ten problemlos dargestellt.
Optisch ist der neu gestaltete

Internetauftritt
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eine Verbindung
aus animierten
Flash-Elemen-
ten, Textinfor-
mationen mit
Quicklinks und
verschiedenen
Interaktionsan-
geboten fiir die
Besucher. Die
Website der Den-
taurum-Gruppe
_ wird selbstver-
L standlich  fort-
laufend aktuali-
siert und der

+

[ -

s

klare und verstidndliche Navi-
gation sowie kurze Ladezei-
ten. Selbst auf kleinen Bild-
schirmen mitniedriger Aufl6-

wichtige Bereich
der Downloads
ist in der Regel tagesaktuell.
Newssticker auf der Start-
seite signalisieren dem Be-
sucher Neuheiten aus den

DaVinci bot einzigartiges Seminar

Mehr als 180 Kollegen aus ganz Deutschland folgten dem Ruf der Da Vinci’s zum
III. DaVinci Creativ Fortbildungsseminar am 2. September 2005 nach Meckenheim.

Anlésslich ihres zehnjéhrigen
Jubildums wurde bei Da Vinci
Dental einen ganzen Tag
Fortbildung vom Feinsten ge-
boten. Ganz unter dem Motto

Sorgte noch spat am Abend fiir Gesprachsstoff:
Prof. Dr. Eelco Hakmann.

»,Von BEL zur Majesthetik“
referierten die Zahntechni-
kermeister Karl-Heinz Kor-
holz, Klaus Miiterthies und
Rainer Semsch iiber ihre

Philosophien, mit denen sie
schon vor Jahrzehnten den
Absprung von einer politik-
abhingigen Zahnheilkunde
geschafft haben.

Vln.r: ZTM Achim Ludwig, ZTM Karl-Heinz Kérholz, ZTM Klaus Muterthies, ZTM Rainer Semsch und
Prof. Dr. Eelco Hakmann.

einzelnen Produktberei-
chen. Mit einem Klick erhélt
der Interessent detaillierte
Information zu den jeweili-
genThemen.

Versandkostenfrei im On-
line-Shop bestellen

Im Dentaurum Online-Shop
konnen Kunden aus
Deutschland, Osterreich
und der Schweiz nach er-
folgter Registrierung, unab-
héngig von Biirozeiten, je-
derzeit ihre Bestellung plat-
zieren. Was bisher schon in
den Bereichen Kieferortho-
padie und Implantologie
moglich war, wurde im
Maéarz 2005 auch fir die
Bereiche Zahntechnik und
Keramik eingerichtet. Der
Kunde spart hierbei nicht
nur Zeit, sondern hat auch
einen finanziellen Vorteil,
da  Internetbestellungen

hende Marktauftritt sollen
fiir die Division beibehalten
werden.

Z-Systems wird unter der
neuen Fithrung von Christian
Winter, dem bisherigen Ver-
antwortlichen fiir Marketing
und Verkauf von metalorden-
tal, ebenfalls als Division in
die Struktur einge-
gliedert. Der Stand-
ort Konstanz bleibt
erhalten, die inter-
nationale Expan-
sion wird vom
Hauptsitz in Oen-
singenausvorange-
trieben.

Die  Produktena-
men und der eigen-
stdndige Marktauf-
tritt von Z-Systems
bleiben ebenfalls
bestehen.

Den beiden Divisio-
nen wird in Zukunft
die Dachgesell-
schaft SSIROX
vorstehen, die aus der Umfir-
mierung der ehemaligen
metalordental Holding ent-

versandkostenfrei geliefert
werden. Weitere Funkti-
onen des Online-Shops sind
die Anzeige der Artikelver-
fligbarkeit, die kundenindi-
viduelle Bestellhistorie so-
wie eine Hitliste der bezoge-
nen Artikel.

Ausgezeichneter Kundenser-
vice: Mehr als 1.300 Down-
loads abrufbar

Besonders gefragt ist der um-
fangreiche Download-Service
der Dentaurum-Gruppe. Mehr
als 1.300 Dokumente stehen
derzeit dem Besucher im
Downloadarchiv zur Verfii-
gung. Ob Produktkataloge,
Gebrauchsanweisungen, Pub-
likationen, Verarbeitungstipps
oder Pressemitteilungen — mit
der neuen Downloadsuch-
funktion ist das gewiinschte
Dokument leicht und schnell
zu finden.

Einfach und bequem per On-
line-Anmeldung zu Kursen
der Dentaurum-Gruppe

Seit einem Jahr gibt es beim
Ispringer Dentalunterneh-
men die Moglichkeit, sich

Die Gastgeber des Seminars: ZTM Massimiliano Trombin (li.) und ZTM
Achim Ludwig.

In einem emotionalen und
sehr ehrlichen Vortrag fiihr-
ten ZTM Achim Ludwig und
ZTM Massimiliano Trombin
die Zuhorer in eine Zeitreise
durch zehn Jahre Da Vinci
Dental — der Weg von einem
visuellen Ziel zu einer Ver-
wirklichung der Traume.

Ein ausgesprochenes High-
light war der 2,5-stiindige,
durch die Mittagspause ge-
teilte Vortrag von Prof. Dr.
Eelco Hakmann aus Ams-

terdam. Leicht
provokativ aber
ebenso  ami-
sant fiihrte der
passionierte
Psychologe die
Zuhorer durch
die Erkenntnis-
se der Psycho-
pathologie, die
Auswirkungen
von dastheti-
schen Ver-
dnderungen
in der Psy-
che des Pa-
tienten und die Arbeit
bei der Vermittlung von
psychischen Barrieren
zwischen Patient und
Chirurg bzw. Zahnarzt.

DerVortrag von Prof. Dr.
Hakmann war selbst
noch beim groBen Jubi-
laumsfest am Abend das
Hauptgesprédchsthema,
bei dem man den Tag
mit leckerem Essen und
Live-Musik einer ABBA-
Coverband bis in die

steht. ,Mit der Umfirmierung
der ehemaligen metalorden-
tal Holding zeigen wir Klar,
dass wir uns zukiinftig nicht
auf das Legierungsgeschéft
reduzieren lassen, sondern
am Wachstum in verschiede-
nen Markten partizipieren
wollen®, erkléart Marcel Scac-
chi. ,Die verdnderte Struktur
unter der SIROX Holding AG
gibt uns die Flexibilitét, die
wir in Zukunft brauchen, um
in den fiir uns relevanten
Wachstumsméirkten  vorne
mit dabei zu sein — getreu un-
serem Unternehmensmotto
,value for dental professio-
nals‘.”

f4d Adresse

metalordental ag
Bittertenstralle 15

CH-4702 Oensingen

Tel.: +4162/3 886969

Fax: +4162/3886970

E-Mail: info@metalordental.com
www.metalordental.com

direkt zu einem Kurs im
Fortbildungszentrum CDC
online anzumelden. Eine
Ampelfunktion signalisiert
dem Interessenten, ob noch
Teilnehmerplétze verfiigbar
sind. Steht die Ampel auf
griin, sind noch ausreichend
Teilnehmerpléatze frei, bei
gelbnur noch wenige und ein
rotes Ampelsignal bedeutet,
der Kurs ist bereits ausge-
bucht.

Info

Uberzeugen Sie sich selbst vom
kundenfreundlichen  Internetauf-
tritt der Dentaurum-Gruppe unter
www.dentaurum.com.

Bei Fragen und fiir weitere Infor-
mationen wenden Sie sich bitte an:
DENTAURUM

J. P Winkelstroeter KG

TurnstralRe 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-104

Fax: 0800/4 14 24 34 (gebihrenfrei)
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.com

frithen Morgenstunden aus-
klingen lief3.

Ein schoner Tag ging so zu
Ende. Erschopft aber gliick-
lich freuen sich Achim Lud-
wig und Massimiliano Trom-
bin und ihre Mitarbeiter
schon auf das IV. Da Vinci
Creativ Seminar in drei Jah-
ren,im September 2008.

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Ein Seminar mit Prof. Dr. Eelco
Hakmann ist auf Grund der grolSen
Nachfrage am 17./18.02.2006 in
Bonn geplant. Informationen dazu
erhalten Sie bei:

Da Vinci Creativ
Glockengasse 3

53340 Meckenheim
Tel.:02225/10027
Fax:02225/10116

E-Mail:
|eonardo@davincidental.de
www.davincidental.de
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Totalprothetik und Implantologie brauchen neue Patienteninformation

Der VUZ-Regionalkreis Koln-Bonn-Bergisches Land-Siegerland gab bei seinem ,ident-treff“ Anstof3 zu einem nachhaltigen Dialog iiber die Zurtick-
haltung in den Praxen und die groen Marktchancen./Zahnmediziner PietTroost referierte eindrucksvoll iiber Funktion und Asthetik in derTotalprothetik.

Erstklassig. Das trifft sowohl
auf den Inhalt als auch die
Umgebung zu, die der Regi-
onalkreis Kéln-Bonn-Bergi-
sches Land-Siegerland der

unseren  Kursteilnehmern
stets, mit einfachen Implan-
taten zu beginnen. Indem
man selbst ein paar wenige
Implantate als Zahnarzt in-

Piet Troost (Point Center): Funktion und AsthetikderTotaIprothetik.

Vereinigung  Umfassende
Zahntechnik (VUZ) fiir sei-
nen dritten ,ident-treff* ge-
wihlt hatte. Im Geillbock-
heim, dem legendéren Club-
haus des FuBlball-Bundes-
ligisten 1. FC Koln, gab
Zahnarzt Piet Troost (Point
Center) den Anstof3 zu einem
nachhaltigen Informations-
tag iiber Funktion und Asthe-
tik der Totalprothetik. Vor
iber 150 Zahnmedizinerin-
nenund Zahnmedizinernbe-
zeichnete Troost die Rehabi-
litation zahnloser Patienten
als die ,Konigsdisziplin in
der zahnmedizinischen Pro-
thetik — nach wie vor®.

Dass dennoch nur ein gerin-
ger Kreis von Zahnérztinnen
und Zahnérzten dieTotalpro-
thetik engagiert und profes-
sionell 16se, habe ursachlich
auch mit der absolut unter-
bewerteten Vergiitung durch
die Krankenkassen zu tun,
sagte Troost. Allerdings
nehme die Zahl der Praxen
zu, die die Zuriickhaltung
vieler Zahnmediziner als
eine riesengroBe Markt-
chance begriffen. PietTroost:
,Wer als Zahnarzt und La-
borleiter die moderne Total-
prothetik und professionelle
Implantatsprothetik anbie-
tet, stellt fest, dass ein Rie-
senbedarf bei unseren Pa-
tienten vorhanden ist. Er
stellt fest, dass seine Patien-
ten gerne in die moderne
Methoden der Totalprothetik
investieren. Er wei3 aber ge-
nauso, dass er die neue Pro-
thetik seinen Patienten aktiv
anbieten muss. Und zwar so,
dass sein Patient die Vorteile
sieht.“ Es gebe inzwischen
erfolgreiche Praxen und
Dentallabors, die die Im-
plantatsprothetik zu ihrem
Schwerpunkt Nr. 1 gemacht
héatten.

Implantat — Doppelpass
zwischen Praxis und
Labor

Nach wie vor bestiinden bei
vielen Zahnmedizinern Angs-
te vor der Implantologie als
solches. Viele seien sich be-
reits bei der Planung un-
sicher. Andere héatten noch
keinen Partner gefunden,der
ihnen die Implantologie ab-
nehme. Piet Troost: ,Insge-
samt muss man feststellen,
dass durch die Vielzahl von
Implantatsherstellern und
-systemen es vielen Zahn-
arzten schwer fillt, den
Uberblick zu behalten und
sich selbst fiir ein System zu
entscheiden. Wir empfehlen

seriert, setzt man sich mit der
Thematik — von der Diagnos-
tik bis zur Nachsorge - in-
tensiv auseinander.“ Ander-
seits bendtige jeder Zahn-
arzteinen spezialisierten Im-
plantologen an seiner Seite,
der als Mentor und Super-
visor zur Seite stehe. Fiir die

3 Millionen Briicken zemen-
tiert, aber unter 500.000 Im-
plantate gesetzt werden, sei
offenkundig, dass zu wenig
iber die medizinischen Vor-
teile der Implantate disku-
tiert wiirde. Die meisten Pa-

tienten seien {berrascht,
wenn sie horten, dass die
Implantologie inzwischen
40 Jahre alt ist.

Voraussetzung fiir den ide-
alen Dialog zwischen Praxis
und Labor sei die natiirlich
tiefe und multidisziplinére
Diagnostik des Zahnarztes.
Je mehr Diagnostik, desto
mehr Therapiesicherheit. Je
weniger Diagnostik, desto
mehr Ratespiel fiir das Part-
nerlabor.

Piet Troost: ,Die Funktions-
analyse des Patienten wird
in unserem Point-Konzept
per MINI- und ARTI-CHECK
durchgefiihrt. Das heift,
dass der fortgebildete Zahn-
techniker eine dreidimensi-
onale Analyse an Planungs-
modellen durchfiihrt. Ge-
meinsam mit seinen Zahn-
arzt-Kunden. Fir weitere
Mafinahmen wie diagnosti-

Uber 150 Zahnérzte und Zahnarztinnen nutzten den ,ident-treff” des VUZ-Regionalkreises KéIn-Bonn—Ber-
gisches Land-Siegerland im KéIner Geibockheim zu einem Informationstag zu den Themen , Totalprothetik

und Implantologie”.

Umsetzung entscheidend sei
aber vor allem ein professi-
oneller Dialog zwischen Pra-
xis und dem Partnerlabor
oder der ideale Doppelpass,
um es in der FuB3baller-Spra-
che auszudriicken.

Der Referent: ,Viele Zahn-
arztkollegen sind sich gar
nicht bewusst, wie engagiert
und hilfsbereit die Laborlei-
ter die Umsetzung von Im-
plantatsfidllen unterstiitzen
konnen. Gemeinsam mit dem
jeweiligen Implantatherstel-
ler miissen wir dem interes-
sierten Zahnarzt die unno-
tige Angst vor Misserfolgen
nehmen.“ MaBgeblich an der
schleppenden Umsetzung sei

sches Einschleifen und Auf-
wachsen, Set up und Mosch
ups entwirft der Zahntech-
niker ein neues Zentrik-
Design.”

Jeder kann von Anfang
an erfolgreich sein

Gemeinsam im Experten-
team mit Zahnarzt - und
wenn noétig Kieferorthopéde,
Implantologe, Endodonto-
loge aber auch Physiothera-
peut und Neurologe oder
Internist — wird die patien-
tenindividuelle Losung erar-
beitet. Fiir die ZE-Planung
sind in Zentrik — also mit Ge-
sichtsbogen — montierte Pla-

Der ,ident-treff” des VUZ-Regionalkreises Kéln-Bonn—Bergisches Land—Siegerland hat traditionell eine
entspannte Komponente. Bei herrlichem Spatsommerwetter bot sich die Terrasse des legendaren KéIner Geil-
bockheims, dem Klubhaus des FuBball-Bundesligisten 1. FC Kéln, gut fiir einen kollegialen Smalltalk an.

in vielen Praxen aber vor
allem der fehlende Dialog mit
den Patienten. Wenn im sel-
ben Jahrin Deutschland iiber

nungsmodelle das Mini-
mum. Speziell in der Im-
plantatsprothetik sei die
Bohrschablone ,ein Muss*,

unterstrich der Referent und
fligte an: ,Weitergehende
MaBnahmen gipfeln in der
digitalen Navigation der Im-
plantatspositionen vor Her-
stellung der Bohrschablone.
Diese Methode wird derzeit
noch viel zu viel als Exot
behandelt. Wir im Point Cen-
ter installieren derzeit das
3D Accuitomo von Morita.
Dieser Volumentomograph
stellt einen Paradigmen-
wechsel in der bildgebenden
Diagnostik dar. Gemeinsam
mit dem Partnerlabor erhal-
ten wir erstmals eine Thera-
piesicherheit, die viele zo6-
gernde Patienten restlos
iberzeugt. Ich habe viele
Laborleiter gesprochen, die
durch den Service der
Implantats-Navigation die
Nachfrage nach Implantaten
enorm steigern konnten.“
Das sei der Weg, den die
Zahnmedizin derzeit in Rie-
senschritten gehe, national
und international. Deshalb
seidie Botschaftandie Zahn-
medizin eine positive.Vor 15
Jahren sei die Implantologie
noch schwierig und kompli-
ziert gewesen. Heute konne
jeder Zahnarzt von Anfang
an erfolgreich sein.

Fragen nach der richti-
gen Strategie

Auf dem Hintergrund dieser
Informationen ergaben sich
im Koélner VUZ-Forum ins-
besondere Fragen nach der
richtigen Strategie: Welches
System? Wie diagnostiziere
und plane ich Implantatspro-
thetik? Wie iiberzeuge ich
meine Patienten? Mit wel-
chen Féllen sollte ich anfan-
gen? Referent Piet Troost zi-
tierte in diesem Zusammen-
hang seinen Kollegen im
Point-Team, Dr. Dr. Claus
Neckel - Kieferchirurg, Im-
plantologe und Privatdozent
fir Laserzahnheilkunde:
,EinfacheFille sind zum Bei-
spiel obere erste Prdmolaren
und untere erste Molaren bei
entsprechender biologischer
Gesundheit und fehlenden
Kontraindikationen.“
Zudem bleibe festzustellen,
dass die Partnerlabore ge-
meinsam mit den Dentalher-
stellern die Zahnérzte immer
besser unterstiitzen, um den
sicheren und professionellen
Einstieg in die Implantologie
zu finden. Zahnarzt Troost
an die eigene Adresse: ,Da-
riiber hinaus bendétigen wir
Zahnérzte eine professionel-
lere  Patientenaufklarung.
Dazumuss der Zahnarzt erst
selbst von den Vorziigen der
modernen Implantologie
iiberzeugt werden und seine
Bedenken und Unsicherhei-
ten dadurch restlos ablegen
koénnen. Hier sind wir natiir-
lich als Point Seminars
GmbH gefragt. Und dies ist
unsere Leidenschaft: Wir set-
zen alles daran, dass Zahn-
arzte Fortbildungen und Lo-
sungen erhalten, die esihnen
ermoglichen, in ihrer eige-
nen Praxis voranzukommen,
die moderne Implantatspro-
thetik zielsicher und erfolg-
reich umzusetzen.“

Der VUZ-Regionalkreis
Koln-Bonn-Bergisches
Land-Siegerland, der wie in
den Jahren zuvor auch ein
unterhaltsames Begleitpro-
gramm fiir die ganze Zahn-
arztfamilie anbot, zog ein

hochst positives Resiimee.
Die Aufmerksamkeit der
Giste an einem sonnigen
Spéatsommertag habe belegt,

Mérz 2006 in der Zahnarzt-
praxis. Dabei handelt es sich
um eine umfassende Losung
der Patientenberatung auf

Die Gastgeber: Die Dentallabore des VUZ-Regionalkreises KoIn—Bonn—Bergisches Land-Siegerland und ihre
Industriepartner von DeguDent und Nobel Biocare.

die richtige Thematik ge-
wiéhlt zu haben.

Neue Generation der
Patienteninformation

Piet Troost: ,,Was wir brau-
chen, ist also eine vollig neue
Generation der Patienten-
information. Mit unserem
Fernsehstudio fiir Zahnmedi-
zin — Point Studio — und dem
professionellen  Patienten-
fernsehen ,Smile Point TV*
sind wir ab 2006 in den Fern-
sehmedien présent. Point Se-
minars GmbH wird hier sei-
nen Teil dazu beitragen, dass
seridose, moderne Zahnmedi-
zin zu den Biirgern ins Wohn-
zimmer kommt. Zudem star-
tet das Smile Point TV ab

DVD, die nicht im Wartezim-
mer aufhort. Der Zahnarzt
hat so erstmals die Moglich-
keit, seinen Patienten profes-
sionelle Patientenfilme indi-
viduell auf DVD zusammen-
zustellen. Wir sind von der
Nachfrage nach unserem Pa-
tienten-TV tiberwiltigt.” m

f4d Adresse

VUZ Vereinigung Umfassende
Zahntechnik eG
Emscher-Lippe-StralRe 5
45711 Datteln
Tel.:02363/7393-0
Fax:02363/7393-10

E-Mail: vuz@vuz.de
www.vuz.de

Fiir Sie erweiterte sich schon
vor Monaten das Spektrum
der Moglichkeiten ohne Zu-
satzkosten. Keramik- oder

EMF-Aktion fur CEREC
inLab-Anwender

EMF-Einheiten zum Sonderpreis: CERECinLab-
Anwender profitieren bis Jahresende doppelt
von der Kooperation Sirona und BEGO Medical.

aktion teil. Hauptpreis: Fiir
weitere 12 Monate die EMF-
und EM-Einheiten zum Ak-
tionssonderpreis.

il ¥

o

=

Metallgeriist — materialun-
abhingigtreffen die fertigen
Geriliste seitdem innerhalb
von 72 Stundenim Laborein.
Mit dem Lasersinterverfah-
ren bietet die BEGO Medical
AG die CAD/CAM-gestiitzte
Technologie zur Erstellung
von Kronen und Briicken
aus EM und NEM. Verwen-
det werden die bekannten
Legierungen Bio Ponto-
star®++ und Wirobond® C+.
Jetzt gibt es die Herbst-
aktion bei infiniDent. Bis
Jahresende bietet infiniDent
die EM- und EMF-Einheiten
von BEGO Medical zum ab-
soluten Sonderpreis an. Kro-
nenkdppchen oder Briicken-
geriist aus Wirobond® C+
oder Bio Pontostar®++ ohne
Bestell-Limit.

Im Gegenteil: Ab 10 Einhei-
ten nimmt jedes Labor an ei-
ner zusétzlichen Gewinn-

Die 3-D-Software des CEREC inLab-Systems vereinfacht die Design- und Priifaufgaben.

Melden Sie sich als CEREC
inLab-Anwender noch
heute im Internet unter
www. infinident.de an!

fA4d Adresse

Sirona Dental Systems GmbH
Fabrikstraf3e 31

64625 Bensheim

Tel.: 06251/16-0

Fax: 06251/16-2591

E-Mail: cpd.contact@sirona.de

BEGO Medical AG
Technologiepark Universitat
Wilhelm-Herbst-Stra3e 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-178
Fax:0421/2028-174
E-Mail:
vertrieb@bego-medical.de
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Erfolgsgrundlage mit auf den Weg gegeben

Mit Top-Referenten in einem picodent-Intensivkurs auf dem Weg zum perfekten Modell: Im Dentallabor
HELA-DENT inViersen stand der unterschétzte, aber iiberaus wichtige Prozess der Modellherstellung einen
Tag lang im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit des gesamten Laborteams.

Stolz hélt Labormit-
inhaber Jochen La-
zaridis von HELA-
DENT sein soeben
fertig gestelltes Mo-
dell in den Hénden.
Die iiberaus passge-
naue und dsthetische
Arbeit ist das Er-
gebnis der picodent-
Fortbildungsveran-
staltung ,Das Modell
- DieVisitenkarte des
Labors®, die der

CHELA-DENT
FmbH

Eremvnimiivm Emhnischnii

!

tig, das Modell als Er-
folgsgrundlage und
Aushéngeschild zu be-
trachten.”

Doch obwohl nur ein
exaktes Modell die Vo-
raussetzungen fir ei-
nen prézisen Zahner-
satzund damit auch fiir
eine erfolgreiche Zu-
sammenarbeit mit dem
Kunden schafft, werde
der Herstellungspro-
zess im Laboralltag

Zahntechnikermeis-  inter dem Team von HELA-DENT liegt ein rundum gelungener Kurstag mit tollen - Oft unterschétzt, meint
ter zusammen mit Arbeitsergebnissen.

seinem Mitarbeiter

Peter Hecker im eigenen La-
bor organisiert hat. Als Refe-
renten zu Gast: ZTM Claudia
Arndt (DaVinci Dental) und pi-
codent-Geschéftsfithrer Diet-
mar Bosbach, die dem gesam-
tenTeam von HELA-DENT ei-
nen Tag lang die Grundlagen
optimaler Modellherstellung
vermittelthaben-vonderThe-
orie iiber eine perfekte Gips-
verarbeitung mit praktischen
Tipps tiber die komplette Her-
stellung von Pin-Modell und
Zahnfleischmaske bis hin zur

Beschreibung der Einartiku-
lation.

Bei der Frage nach der Motiva-
tion, das komplette Laborteam
an einem Modellherstellungs-
kurs teilnehmen zu lassen,
muss Jochen Lazaridis nicht
lange tiberlegen: ,Wer Innova-
tivitdit und Qualitdt in sein
Unternehmensprofil einbrin-
gen will, der muss bei der Mo-
dellherstellung anfangen. Ge-
rade in einem kleinem Labor,
in dem aufwéndigere Arbeiten
hergestellt werden, ist es wich-

Dietmar Bosbach. Die

Entscheidung, bei dem
1998 zusammen mit DaVinci
Dental ins Leben gerufenen
Modellherstellungskurs als
Veranstalter aufzutreten, lag
fiir picodent deshalb klar auf
der Hand. SchlieBlich, so Bos-
bach, ,,setzen wir als Hersteller
von hochwertigen Gipsen und
Einbettmassen auf Qualitét
und Sicherheit. Und dazu ge-
hort auch eine umfassende
Weiterbildung rund um die Mo-
dellherstellung.“ Bei den Zahn-
technikern kommt der Kurs gut
an: Abwechselnd mit zwei wei-

B Veranstaltungen Dezember2005

Datum Ort Veranstaltung Info

2.12.2005 Miinchen CAD/CAM-Workshop bei/mit Everest-Anwendern KaVo/praxisDienste
—CAD/CAM in Laboralltag Tel.:06221/649971-0
Referenten: Everest-Anwender

2.12.2005 Datteln (voraussichtlich) Abrechnungsseminar Akademie Umfassende Zahntechnik
Referentin:Walburga Schiiler Tel.:02363/739381

2./3.12.2005 Mannheim (Friedrichsfeld) ~ Implantologie — FRIALIT, XiVE und XiVE DENTSPLY Friadent

Referent: Rolf Rothammer

Tel.: 0621/4302-022

5-7.12.2005 Halle IPS e.max Workshop — Technologie Ivoclar Vivadent
Referentin: Christine Breiter Fr. Vetter, Tel.:07961/88 90
7./8.12.2005 Hamburg Totalprothetik fiir die Gesellenpriifung GFA — Gewerbeforderungsakademie
Fr. Reinold, Tel.: 040/3 59 05-7 65
9.12.2005 Bensheim Zahnarztpraxen gewinnen und binden Sirona Dental Akademie
Referentin: Marion Staufenberg E-Mail: akademie@sirona.de
10.12.2005 Gottingen Ein Weg zum funktionellen Zahnersatz X0® Academy
(ftir Zahnarzte mit Zahntechnikern) Tel.: 040/94 36 65-32
Referent: J.-C. Katzschner
14.12.2005 Bensheim inLab —das multifunktionale CAD/CAM-Restaurationssystem Sirona Dental Akademie
im Uberblick E-Mail: akademie@sirona.de
Referent: Thomas Bagus
14.-16.12.2005 Freiburg IPS e.max Workshop —e.max Press Ivoclar Vivadent

Referent: Elmar Schulte

Fr. Vetter,Tel.:07961/88 90

teren Referenten tingeln Arndt
und Bosbach mittlerweile
durch ganz Deutschland.

Im Labor HELA-DENT im
niederrheinischen  Viersen
wurde der Fortbildungstag in-
zwischenmiteiner Diashowbe-
endet. Begleitet von imposan-
ten Kldngen wurden Meister-
modelle von Claudia Arndt ge-
zeigt. ,Das war ein schoner
Abschluss®, sagt Labormitin-
haber Lazaridis. Und sowohl
das HELA-DENT-Team als
auch die Referenten sind sich
einig, dass hinter ihnen ein
rundum gelungenerTag mit tol-
len Kursergebnissen liegt.

f3d Adresse

picodent
Dental-Produktions- und
Vertriebs-GmbH
Ludenscheider Stral3e 24-26
51688 Wipperfiirth
Tel.:02267/6580-0
Fax:02267/6580-30

E-Mail: picodent@picodent.de
www.picodent.de
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Oemus Media AG * Holbeinstr. 29 * 04229 Leipzig
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Gewerbliche Anzeigen € 2,00/mm
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