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Ästhetik inTeam
Von den Theorie-Grundlagen bis hin zur 
Planung der Versorgung: Drei Pädagogen
über ein Schulprojekt der besonderen Art.

Herstellung einer VMK-Brücke

In dieser Ausgabe widmet sich der Autor 
den letzten Arbeitsschritten bei der Herstel-
lung einer Brücke aus Carat-Keramik.

Teamarbeit im Dentallabor 
Teamarbeit muss organisiert werden, sonst
scheitert sie. Wie Sie Teamstrukturen ent-
wickeln und nutzen, zeigt Alfred Lange.

Galvano-Wettbewerb 
Spannend: Beim 2. Stuttgarter Vergleich
stellten acht Galvanoanbieter ihr Können
unter Beweis. ZT Matthias Ernst berichtet.
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(dh) – Seit gut drei Jahren ar-
beitet Dr. Csilla Gotthard
stundenweise als Zahnärz-
tin im Nachbarland Öster-
reich. Während sie dreimal
die Woche die acht Kilome-

ter ins grenznahe Scharden-
berg absolviert, um vormit-
tags in ihrer österreichi-
schen Zweitpraxis zu arbei-
ten, steht sie bereits am

Nachmittag wieder ihren
Patienten in der Passauer
Hauptpraxis zur Verfügung.
Was wie Stress an mehreren
Behandlungsstühlen gleich-
zeitig aussieht, ist in der
Grenzregion zwischen Bay-
erischen Wald und Inn heut-
zutage längst kein Einzelfall
mehr. Auch die behörd-
lichen Bedenken sind heute
nicht mehr so groß wie noch
vor vier Jahren, als Dr. Gott-
hard ihre Zweitpraxis er-
öffnen wollte. Ihre Praxis-
neugründung musste sie da-
mals noch „durchboxen“.
„Heute geht das sicherlich
viel einfacher“, so die bay-
erische Zahnmedizinerin.
Mittlerweile kommt es
höchstens zwei- oder drei-
mal im Jahr vor, dass die
Bayerische Landeszahnärz-
tekammer eine so genannte

Unbedenklichkeitsbeschei-
nigung ausstellen muss, wo-
mit sich ein wechselwilliger
Zahnarzt dann für eine Pra-
xis im Ausland bewerben
kann. Dienstleistungsfrei-
heit heißt jetzt das neue
Stichwort, wenn (nicht nur
bayerische) Dentisten heut-
zutage bis zu zwei Praxen im
EU-Ausland eröffnen dür-
fen.
Die Zahnärzte reisen also
ihren Patienten hinterher.
Für Christian Berger, Vize-
präsident der Bayerischen
Landeszahnärztekammer,
liegen die Ursachen für die-
sen Trend hier zu Lande in
den zunehmend schlechter
werdenden gesundheitspo-
litischen Rahmenbedingun-
gen begründet.
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Doppelpraxis im In- und Ausland bei Zahnmedizinern keine Seltenheit

Grenzüberschreitende Behandlungen
Immer mehr bayerische Zahnärzte betreiben Zweitpraxis in Österreich / Neugründungen 
durch EU-Recht erleichtert / Weniger Bürokratieaufwand sowie höhere Patientenzahlen locken

(kh) – Allen Interventionsver-
suchen seitens des Mittel-
stands und der Handwerks-
verbände zum Trotz, tritt ab 
Januar 2006 die neue Fällig-
keitsregelung für Sozialbei-
träge in Kraft. So werden die
Arbeitgeber bereits bis zum
Ende des Monats, in dem die
Arbeitsleistung von den Mit-
arbeitern erbracht wird, auch
die entsprechenden Sozial-
beiträge abführen müssen. Im
Gegensatz zur bisherigen Re-
gelung, die eine Fälligkeit der
Beträge bis zum 15. des Folge-
monats vorsah, wird die Be-

rechnung der Gesamtsozial-
versicherungsbeiträge ab Ja-
nuar in voraussichtlicher
Höhe erfolgen. D. h. Abwei-
chungen wegen variabler
Lohnbestandteile oder Krank-
heitstagen müssen dann mit
der nächsten Fälligkeit zu-
sätzlich verrechnet werden.
Den Betrieben werde da-
durch „eine dauerhafte büro-
kratische Belastung“ aufer-
legt,mahnt der ZDH.So müss-
ten jeden Monat Abschlags-
zahlungen für den laufenden
Monat und zusätzlich eine
Berechnung des tatsäch-

lichen Beitrags für den Vor-
monat erfolgen. Damit erge-
ben sich 24 statt wie zuvor 12
Abrechnungen im Jahr. Da-
rüber hinaus, so warnt auch
der VDZI, werde es durch die
Vorverlegung des Fälligkeits-
termins zu Liquiditätsverlus-
ten kommen. Vor allem im 
ersten Monat der Umstel-
lung werden Liquiditäts-
probleme in zahlreichen Be-
trieben erwartet, da hier zu-
sätzlich der Beitrag für De-
zember abzuführen ist.

„Beitragsentlastungsgesetz“ belastet im nächsten Jahr die Betriebe 

Neue Fälligkeitsfrist steht kurz bevor
Ab Januar 2006 tritt die gesetzliche Neuregelung für die Fälligkeit von Sozialversiche-
rungsbeiträgen in Kraft – mit erheblichen Auswirkungen für die Handwerksbetriebe.
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(Berlin/kh) – Der große Saal der
1. Etage des Berliner Logen-
hauses war am 29. November
Schauplatz einer besonderen
Premiere: dem ersten Zahn-
techniker-Unternehmertag
Berlin-Brandenburg. Veran-
stalter war die Innung Berlin-
Brandenburg (ZIBB), die mit
der neuen Veranstaltungsreihe
ihren Mitgliedern nicht nur
technische, sondern auch be-
triebswirtschaftliche Weiterbil-
dungen anbieten und dabei
Trendthemen ansprechen und
diskutieren möchte.
Den Auftakt der in loser Folge
geplanten Veranstaltung bil-
dete das Thema „CAD/CAM-
Systeme – eine Vision wird
Wirklichkeit! Lohnt sich
CAD/CAM auch für mein La-
bor?“ Eine Frage,die sich viele
Laborinhaber bereits gestellt
haben dürften.Und genau hier
setzte auch die Motivation der
Innung für die Aufnahme die-
ses Themas in das Programm
an.„CAD/CAM ist wichtig“,er-

klärt Dr. Manfred Beck, ZIBB-
Geschäftsführer, „doch muss
man sich als Labor im Klaren
darüber sein,ob und unter wel-
chen Voraussetzungen sich

eine Investition überhaupt
lohnt.“ 
Für oder gegen CAD/CAM im
eigenen Labor ist also keine
Bauch-,sondern eine rationale
Entscheidung. Doch wo soll
man als Labor ansetzen? Was
ist bei der Entscheidungsfin-

dung zu beachten? Was kann
und was muss ein System leis-
ten? In diesen Fragen wichtige
Impulse und Entscheidungs-
hilfen erhielten die 80 Teilneh-

mer des Unternehmertages
von den beiden Referenten Dr.
Paul Weigl, Zahnklinik der
Universität Frankfurt am
Main, und Walter Winkler,
Generalsekretär VDZI.
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„Brennendes“ Thema beim ersten Zahntechniker-Unternehmertag

Lohnt sich CAD/CAM für das Labor?
Unter dem Motto dieser Fragestellung veranstaltete die Zahntechniker-Innung Berlin-Bran-
denburg den 1.Unternehmertag. Als Referenten zu Gast: Walter Winkler und Dr.Paul Weigl.
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Die ZIBB war Veranstalter des 1. ZT-Unternehmertages. Hier im Bild (v.l.n.r.): Thomas Lüttke, stellvertr.
Landesinnungsmeister, Karlfried Hesse, Landesinnungsmeister, Dr. Manfred Beck, Geschäftsführer. 
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Damit die Betriebe im Mo-
nat der Umstellung nicht
über Gebühr belastet wer-

den, hat der Gesetzgeber
eine Übergangsregelung
vorgesehen. Danach kann
der erste für  Januar fällige
Betrag in Teilraten bis Juli
2006 gezahlt werden. Eine
Dämpfung des Liquiditäts-
abflusses, der mit der Über-
gangsregelung erreicht wer-
den soll, ist jedoch nicht 
zu erwarten, kritisiert der
ZDH. Vielmehr würde der

zusätzliche Bürokratieauf-
wand, der durch Stücke-
lung der Beitragsschuld
entstünde, den Liquiditäts-
vorteil wieder aufheben.
Die Regierung begründete
den von ihr im Mai dieses
Jahres vorgelegten Gesetz-
entwurf mit der notwen-
digen Stabilisierung der
Beitragssätze. Den Sozial-
versicherern sollen mit der 
Vorverlegung der Fällig-

keitsfrist die Beiträge
schneller zur Verfügung 
stehen, was deren Liqui-
dität verbessere und helfe,
Beitragssätze stabil zu hal-
ten. Der Bundesrat hat dem
Entwurf schließlich zuge-
stimmt. Proteste des Hand-
werks angesichts der dro-
henden Auswirkungen auf
insbesondere kleinere und
mittlere Unternehmen wur-
den ignoriert.
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An Selbstverwaltung appelliert.  Die
Patienten dürfen durch die seit Januar
dieses Jahres geltenden Festzuschüsse
beim Zahnersatz keine finanziellen
Nachteile erfahren. Darauf hat Bundes-
gesundheitsministerin Ulla Schmidt
(SPD) verwiesen. Sie reagierte damit auf
wiederholte Presseberichte, wonach
Zahnärzte ihren Patienten zu teure Ver-
sorgungen vorschlagen würden, wo-
durch diese höhere Zuzahlungskosten zu
tragen hätten. „Die Selbstverwaltung,
also die Verbände der Zahnärzte und
Krankenkassen, hat die Verantwortung,
die Festzuschüsse so auszugestalten,
dass die Versicherten bei der Regelver-
sorgung finanziell nicht schlechter ge-
stellt werden als früher“, erklärte die Mi-
nisterin gegenüber der Bild am Sonntag.
„Die Selbstverwaltung hat auch im
Sinne der Versicherten eventuell erfor-
derliche Anpassungen vorzunehmen“,
so Schmidt weiter. Man müsse nun die
Ergebnisse von Studien abwarten, die
Aufschluss darüber bringen sollen, wie
die neue Regelung umgesetzt wird.
Union und SPD haben bereits angekün-
digt, das Festzuschuss-System bei Zahn-
ersatz einer eingehenden Überprüfung
unterziehen zu wollen. (Ärzte Zeitung)

Kostenlose Beratung. Einen zusätz-
lichen Beratungsservice zum Thema
Zahnersatz will die Kassenzahnärztliche
Vereinigung Thüringens gesetzlich Ver-
sicherten anbieten. So können ab De-
zember Patienten die von ihrem behan-
delnden Zahnarzt vorgeschlagene The-
rapie – hier vor allem den vom Arzt er-
stellten Heil- und Kostenplan – vor
Behandlungsbeginn bei der KZV prüfen
lassen. Dieses Einholen einer zweiten
zahnärztlichen Meinung sei für die Versi-
cherten kostenlos. (KZV Thüringen)

Falsche Interpretation. Bundesge-
sundheitsministerin Ulla Schmidt (SPD)
hat bezüglich ihrer Ankündigung einer
Gleichstellung von gesetzlich und privat
Versicherten wiederholt herbe Kritik ein-
stecken müssen. Nach Kanzlerin Angela
Merkel (CDU) warf nun auch Vize-Frak-
tionschef und Unions-Gesundheitsex-
perte Wolfgang Zöller (CSU) der Minis-
terin eine falsche Darstellung der in den
Koalitionsverhandlungen gefassten Be-
schlüsse vor. Es gebe laut Zöller keine
Vereinbarung, bei der Behandlung von
gesetzlich und privat Versicherten die
gleiche Honorierung einzuführen. „Das
ist schlicht und ergreifend falsch“, so der
CSU-Experte, der auf Seiten der Union
Verhandlungsführer in der Gesundheits-
Arbeitsgruppe war. Bisherige Kritik
hatte die Ministerin stets mit der Bemer-
kung abgewiesen, sie komme nur von
denjenigen, die an den entsprechenden
Verhandlungen gar nicht teilgenommen
hätten. Eine Behauptung, die nun offen-
sichtlich unhaltbar geworden ist.
Zwar sei es richtig, räumte Zöller ein,
dass die Gebührenordnung reformiert
werden müsse. Jedoch werden Ärzte
bei Privatpatienten auch künftig hö-
here Gebührensätze in Rechnung stel-
len können. Dafür würde die Union sich
einsetzen. 
Auch bei der Frage, wie die hohe Zahl 
von Menschen ohne Versicherungs-
schutz reduziert werden kann, wider-
sprach der Unionspolitiker der Gesund-
heitsministerin. Diese hatte behauptet,
dass ein Beschluss gefasst worden sei,
wonach Krankenkassen säumigen Zah-
lern künftig nicht mehr kündigen dürften.
Vielmehr sei laut Zöller jedoch verein-
bart worden, dass es im Falle einer Kün-
digung ein Rückkehrrecht zur jeweiligen
Kasse geben soll. „Wir wollen keine Bür-
gerversicherung durch die Hintertür“, so
der CSU-Gesundheitsexperte. (Berliner
Zeitung)

Billig-Zahnärzte aus Osteuropa. Nur
noch die Hälfte des Durchschnittsprei-
ses für sämtliche zahnärztliche Behand-
lungen sollen künftig Schwedens Pa-
tienten bezahlen. Das Unternehmen
„City Dental“ macht’s möglich, indem es
ausschließlich osteuropäische Zahn-
ärzte einstellt, um die Kosten so gering
wie möglich halten zu können. Ob Brücke
oder Füllung – die ersten von insgesamt
sechs Praxen wurden bereits im Zentrum
Stockholms eröffnet und sollen den dor-
tigen Zahnarztmarkt aufmischen. Man
wolle damit auf die hohen Zahnarzt-
preise in Schweden reagieren. So wäre
es durchaus möglich, die Kosten für eine
Behandlung zu senken. „Sicher, unsere
Löhne sind etwas geringer als der
schwedische Durchschnitt. Aber wir
sind darüber niemanden Rechenschaft
schuldig“, so City-Dental-Geschäftsfüh-
rer Mattias Santesson. Schwedens
Zahnärzte betrachten dies mit Argwohn.
(Radio Schweden/Financial Times)

Kurz notiert

Neue Fälligkeitsfrist steht ...

(dh) – Schaut man sich den
jüngst geschlossenen Koali-
tionsvertrag zwischen CDU/
CSU und SPD an, sind ein-
schneidende Veränderun-
gen für das Zahntechniker-
Handwerk wohl vor-
erst nicht zu erwar-
ten. So wurden für
den Bereich Gesund-
heitswesen zunächst
nur vage Absichtser-
klärungen formu-
liert. Die Kernaus-
sage jedoch, dass die
Finanzierung der
Krankenkasse kon-
solidiert werden
müsse, bleibt beste-
hen.Während die Zu-
weisungen aus dem
Bundeshaushalt auf
Null zurückgefahren
werden, sollen die
Beiträge zur Kran-
k e n v e r s i c h e r u n g
weiterhin stabil blei-
ben.Nach dem Willen
der Koalitionäre soll
die Effizienz im Ge-
sundheitswesen viel-
mehr durch Wettbewerb 
gesteigert werden. Auch
wennBundesgesundheits-
ministerin Ulla Schmidt
(SPD) zwischenzeitlich eine
Gleichstellung von privat
und gesetzlich Versicherten
sowie eine Vereinheitlichung
der Arzthonorare gefordert
hatte, sollen private Kran-
kenkassen im gleichen Um-
fang arbeiten können wie
bisher.

Was die Erhöhung der Mehr-
wertsteuer von derzeit 16 auf
19 % angeht, werden die
Dentallabore nach jetzigem
Stand nicht betroffen sein.
Für sie bleibt der ermäßigte

Steuersatz von 7 % für zahn-
technische Arbeiten unver-
ändert erhalten.
Im Koalitionsvertrag wurde
zudem verankert, dass die
Stellung des Meisterbriefes
im Handwerk nachhaltig ge-
stärkt wird. In diesem Zu-
sammenhang spricht sich
die Koalition für eine klare
Nachbesserung der EU-
Dienstleistungsrichtlinie
aus. Besonders in den Berei-

chen Gesundheit und öffent-
liche Sicherheit sollen die
nationalen Standards Vor-
rang behalten.
Das Herkunftslandprinzip,
nachdem ein Dienstleister
den Gesetzen des Landes
unterliegt, in welchem er sei-
nen Stammsitz hat, wird in
seiner jetzigen Form abge-
lehnt. Zudem soll der Miss-
brauch der rechtlich be-
schränkten Arbeitsmöglich-
keiten ausländischer Arbeit-
nehmer in Deutschland noch
strenger bekämpft werden.
Unter dem Stichpunkt „Ab-
bau von Bürokratie für
Unternehmen“ hat die Koali-
tion des Weiteren Neurege-
lungen zusammengefasst,
die vor allem für neu gegrün-
dete mittelständische Unter-
nehmen eine Überregulie-
rung verhindern sollen. Vor-
dringlich sind dabei der Ab-
bau von Statistik- und
Nachweispflichten für Exis-
tenzgründer sowie eine No-
vellierung der Erbschafts-
steuer bei Unternehmens-
fortführungen. Zudem wird
es für alle Unternehmen
künftig leichter, neue Mitar-
beiter bis zu 24 Monate auf
Probe einzustellen. Die
Lohnzusatzkosten sollen
zum 1. Januar 2007 geringfü-
gig gesenkt werden.
Wichtig bleibt es noch fest-
zuhalten, dass das Festzu-
schuss-System einer einge-
henden Prüfung unterzogen
werden wird.

Was haben die Labore zu erwarten?
Koalitionsvertrag von CDU/CSU und SPD zwar verabschiedet, jedoch Gesund-
heitsreform auf 2006 verschoben / Labore von angekündigten Maßnahmen vor-
erst nicht betroffen / Überprüfung des Festzuschuss-Systems angekündigt

Lässt die Labore wieder hoffen: Das seit Januar dieses Jahres gel-
tende Festzuschuss-System beim Zahnersatz soll einer eingehenden
Prüfung unterzogen werden.

Auswirkungen der neuen Fälligkeitsregelung. (Grafik: Oemus Media AG. Quelle: Verband Deutscher Zahntech-
niker-Innungen) 

12 Monate, jedoch 24 Abrechnungen – das erwartet
die Betriebe ab Januar 2006.

(cp) – Ein geringes Auftragsni-
veau sowie schleppende Zah-
lungen von Rechnungen be-
stimmen auch im dritten Quar-
tal den Alltag der Dentallabore.
Folgt man der jüngsten Kon-
junkturumfrage des Verbandes
Deutscher Zahntechniker-In-
nungen (VDZI) verzeichneten
die zahntechnischen Betriebe
nach den ersten neun Monaten
2005 immer noch einen deut-
lichen Umsatzeinbruch von
29,6 %.Trotz massiven Stellen-
abbaus befinden sich die La-
bore nach wie vor in einer ihre
Existenz bedrohenden Krise.
Angesichts dieser Ergebnisse
appelliert der VDZI wiederholt
an die Spitzenverbände der
Kassen und der Kassenzahn-
ärztlichen Bundesvereinigung,
die erheblichen Strukturfeh-
ler im Festzuschuss-System
schnell und flexibel zu besei-
tigen. Sie seien die „dauerhaf-
ten, weil zentralen Ursachen
für die aktuellen Probleme in
der Zahnersatzversorgung“.
Mit Ernüchterung reagier-
te VDZI-Präsident Jürgen
Schwichtenberg vor dem

Hintergrund der neuesten
Zahlen auf die Entwicklung
der letzten Monate, „in denen
die sachliche Kritik und die
Verbesserungsvorschläge des
VDZI mangels eines eigenen
Antragsrechts an den trägen
Machtblöcken am grünen Tisch
der Selbstverwaltung abprall-
ten.“ Er forderte die Labore
zum Durchhalten auf. Offensiv
und selbstbewusst sollten sie
mit den Zahnärzten die Patien-
ten „vom hohen medizinischen

und persönlichen Nutzen der
modernen Zahnersatzversor-
gung überzeugen.“ (Quelle:
VDZI,PM 11/05).

Keine Überwindung der Krise
Trotz Arbeitsplatzabbau befinden sich die Den-
tallabore weiterhin in existenzieller Krise.
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Liquiditätsverlust: Im Jahr 2006 müssen die Betriebe nicht
12-,sondern 13-mal Sozialversicherungsbeiträge entrichten.
Dies bedeutet für den Januar einen erheblichen Mehrauf-
wand an Liquidität.

Bürokratieaufwand: Insbesondere für die kleinen und mitt-
leren Betriebe wird der Bürokratieaufwand erheblich stei-
gen, da sie zukünftig nicht 12, sondern 24 monatliche Ab-
rechnungen durchführen müssen.

Zusätzliche Kosten:Auf Betriebe,die ihre Abrechnung durch
dritte Stellen (z. B. Steuerberater) durchführen lassen, wer-
den zusätzliche Kosten zukommen. Diese dritten Stellen 
werden den erhöhten Verwaltungsaufwand kostenmäßig 
an die Betriebe weitergeben.
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Ästhetik und Kosten-
reduktion
Nach einer Einführung
durch Moderator ZTM Rai-
ner Struck, ZIBB-Schatz-
meister und Leiter der Pro-
Lab-Akademie, startete zu-

nächst Weigl mit seinem Vor-
trag. Nachfragesteigerung
nach höherwertigen Produk-
ten auf der einen und eine er-
höhte Niedrigpreisorientie-
rung auf der anderen Seite
würden zu einem steigenden
Bedarf an ästhetischen und
kostengünstigen Therapien
in der Zahnheilkunde füh-
ren. Das Festzuschuss-Sys-
tem biete hier ideale Voraus-
setzungen, da es
kostengünstige,
aber auch bezu-
schusste ästheti-
sche Versorgun-
gen erlaube. Das
sei, so Weigl, eine
große Chance 
für CAD/CAM.
Denn das com-
putergestützte
Verfahren könne
i n s b e s o n d e r e
unter Anwen-
dung von Zirkon-
oxid eines sehr
gut: ästhetische
Versorgungen
produzieren.
Kann aber CAD/
CAM neben der
Ästhetik auch ei-
nen Beitrag zur
Kostenreduktion
leisten? Der Wi-
derspruch zwi-
schen Wirtschaft-
lichkeit und ma-
schineller Herstellung von
Unikaten wie Zahnersatz-
versorgungen scheint zu-
nächst unversöhnlich. Denn
anders als bei der Massen-
produktion müsse jedes 
einzelne Modell eingelesen,
individuell am Bildschirm
konstruiert und schließlich

gefertigt und nachbearbeitet
werden.Der Zeitaufwand für
jeden dieser Arbeitsschritte
sei groß und Zeit sei be-
kanntlich Geld, so Weigl.
Also fand man auf Anbieter-
und Anwenderseite Lö-
sungswege, die Produktion
zu vereinfachen und den
Zeitaufwand zu verringern –

sei es durch die
Formgebung von
Z i r k o n o x i d -
Grünlingen, der
Entwicklung von
manuell zu be-
dienenden Ko-
pierfräsen oder
der Produktions-
verlagerung in
Fertigungscen-
ter. Doch einige
dieser Lösungen
werfen Probleme
auf. Für Weigl ein
Anlass, seinen
entwickelten Lö-
sungsweg zur
Zeit- und damit
Kostenreduktion
v o r z u s t e l l e n .
Und diese Lö-
sung heißt Voll-
automatik: Voll-
automatik bei der
CAD-Konstruk-

tion, beim Scannen und bei
der Fertigung von NEM-
Zahnersatz. Ziel Nummer
eins war die Entwicklung ei-
ner Software, die auf Knopf-
druck eine Krone oder Brü-
cke konstruiert, ohne dass
der Zahntechniker darüber
nachdenken muss. Das Re-
sultat neunjähriger For-
schung: die Software ADG,
welche jegliches Format ein-

und auslesen könne. Mit ei-
nem simplen Buttonklick
kaufe man nach abgeschlos-
sener Konstruktion schließ-
lich das Produkt, vorausge-
setzt, es gefalle dem Techni-
ker. Der Preis: Je nach Auf-
wand pro Versorgung 1,50
oder 5 Euro. Dafür koste das

Überspielen der Software
aufs eigene System nichts.
Der ebenfalls entwickelte
vollautomatische Scanner
sei kostengünstig und benö-
tige nur zwei Minuten pro
Modell. Und schließlich
stellte Weigl eine innovative,
für die Herstellung von Kro-
nen und Brücken konzipierte
Produktionsmaschine vor,
deren Vorteile in der guten
Passung und den geringen
Fertigungszeiten liegen wür-
den. Alles in allem „Dimen-
sionen, da kann auch China
nicht mithalten“, so Weigl.
Die Zukunftsmusik spielt

nach Ansicht des Referenten
jedoch in der Formgebung
von Keramik mit Femtose-
kunden-Lasern. Die Impulse
dieses präzisen Lasers seien
so kurz, dass es zu keiner Er-
hitzung sowie Rissen am
Werkstoff komme.
„Bieten Sie keine CAD/CAM-
gefertigten Produkte an, ge-
hört die Zukunft nicht mehr
Ihnen“, so das abschließende
Fazit Weigls. CAD/CAM
lohne sich, egal ob man sich
mit anderen zusammen-
schließe, sich lediglich einen
Scanner kaufe oder ob man in
ein eigenes System inves-
tiere. Ausschlaggebend da-
für, welcher Weg der richtige
ist, sei immer die Betriebs-
größe.Von Vorteil seien daher
modular konzipierte Sys-
teme, die mit den Betrieben
mitwachsen würden.

Das persönliche Ent-
scheidungsfeld
Wenngleich es einem Volks-
wirt wie Walter Winkler an-
gesichts der Hommage an
CAD/CAM in Weigls Vortrag
„frösteln“ müsse, wie Struck
in seiner Anmoderation be-
merkte, so machte Winkler,
der seit Jahren in seinen Vor-
trägen auf diese Entwicklun-
gen hinweist, gleich zu Vor-
tragsbeginn deutlich, dass
sich das Zahntechniker-
Handwerk wie alle Branchen
nicht gegen die Globalisie-
rung der Wirtschaft und ge-
gen die technologische Revo-
lution sperren dürfe. Viel-
mehr sei es für die Überle-
benssicherung des Hand-
werks notwendig, die Markt-
entwicklungen offensiv in
unternehmerisches Handeln
umzusetzen. Wer sich dage-
gen versperre, verschlafe die
radikale Veränderung von
Markt- und Angebotsstruk-
turen, so Winkler.
In Anbetracht der heutigen
Marktentwicklungen sei
nicht Umsatzmaximierung

im Betrieb das vorrangige
Ziel, sondern die Konzentra-
tion auf Gewinnerzielung
durch Nutzung aller Kosten-
vorteile, erklärte der Öko-
nom. D. h. die knappen finan-
ziellen Mittel müssen „in die
richtige Investitionsrichtung
mit den höchsten Ertrags-
chancen“ gelenkt werden.
Daher stünden nicht nur
neue Sachinvestitionen im
Fokus, sondern die konse-
quente Optimierung der Pro-
duktionsprozesse und was
immer wichtiger wird: die
Verbesserung der Produkt-
strategie, die auf den Kunden
abgestimmt und mit dem
Kunden entwickelt werden
müsse. Dabei sei es entschei-
dend für jedes Labor, ob

CAD/CAM als
Kosten reduzie-
rende Technolo-
gie oder der da-
mit gefertigte ZE
als neues Pro-
dukt mit besse-
ren Vermark-
tungschancen be-
trachtet werde.
Hinter beiden
Anschauungen,
so Winkler wei-
ter, stünden
unterschiedliche
Konzepte mit
u n t e r s c h i e d -
lichen Preis- und
Produktzielen.
Angesichts der
Wettbewerbsver-
hältnisse und der
rasanten Innova-
tionsdynamik bei

der CAD/CAM-Technologie
sei mittelfristig allerdings zu
erwarten, dass sich die Ange-
botspreise der unterschied-
lichen Gerüstherstellungs-
varianten tendenziell anglei-
chen werden. Dies könne nur
mit einer ertragssteigernden
Produkt- und damit Preis-
differenzierung aufgehalten
werden, die nur durch eine

gemeinsame Wert- und Nut-
zeninformation gegenüber
dem Patienten umsetzbar sei.
Die unterschiedliche Zah-
lungsbereitschaft des Patien-
ten orientiere sich schließlich
daran, ob es gelingt, die 
besonderen Nutzenvorteile
ausreichend zu vermitteln.
Im Zentrum der Überlegun-
gen müsse, angesichts des
wirtschaftlichen Umfeldes
und der Konkurrenzverhält-
nisse für das Labor, die mit
CAD/CAM mögliche Redu-
zierung der Herstellungskos-
ten stehen. Aber lohnt sich
denn nun die Investition in
ein CAD/CAM-System zur
Eigenfertigung? Anhand ei-
ner einfachen Modellrech-
nung zeigte Winkler den be-
triebswirtschaftlichen Krite-
rienkatalog auf, der für eine
Investitionsentscheidung
von jedem Labor abgearbei-
tet werden müsse. Unter Ver-

wendung zahlreicher Markt-
statistiken kam er dabei zu
dem Ergebnis, dass sich für
die überwiegende Mehrheit
der Kleinst- und Kleinbe-
triebe im Handwerk eine

CAD/CAM-Investition noch
nicht rechne. „Für 80 % der
Kleinbetriebe ist die Investi-
tion in ein System bei reiner
Substitution von EM/VMK
bei den gegebenen Markt-
bedingungen nicht erfolgs-
sicher“, lautete das Fazit des
Referenten. Vor diesem
Hintergrund hob Winkler po-
sitiv die schnelle Reaktion
der Industrie hervor, die
durch Modularisierung der
Systeme mittlerweile ein
breit gefächertes Angebot
bereitstelle, die jedem Labor
die Nutzung der Technologie
erlaubten. Freilich müssten
sich viele Betriebe vom Ge-
danken lösen,das,was sie an-
bieten, auch vollständig pro-
duzieren zu müssen, betonte
der Ökonom. Denn die

vordergründigen Nachteile,
die durch zwischenbetriebli-
che Abhängigkeiten entstün-
den,seien aktuell geringer zu

werten, als die Gefahr neuer
Investitionsruinen in zahl-
reichen Labors. Der Appell
von Winkler: „Das Zahntech-
niker-Handwerk insgesamt
und jedes Labor muss sich

zur eigenen Exis-
tenzsicherung CAD/
CAM schnell und
umfassend zu eigen
machen.“ Doch je-
des Labor müsse an-
hand der dargestell-
ten Kriterien seine
eigene unternehme-
rische Entschei-
dung treffen und
seine eigene Positio-
nierung im Markt
definieren.

Plädoyers für
eine bessere Zu-
kunft
Bevor eine intensive
Diskussion, insbe-
sondere über tech-
nische Fragen bei
der CAD/CAM-Ferti-
gung startete, nutz-
ten die beiden Refe-
renten die Möglich-
keit, ihre Sicht der

Dinge über die neuen Markt-
anforderungen an das Zahn-
techniker-Handwerk darzu-
legen. Zunächst plädierte
Winkler für ein Zusammen-
rücken der Beteiligten im
Dentalmarkt. Diese müssten
endlich eine gemeinsame
Produkt- und Preisstrategie
fahren, anstatt weiterhin
nebeneinander herzulaufen.
Nur so könnten die Markt-
verhältnisse erweitert wer-
den.
Weigl sieht angesichts eines
wegbrechenden Marktes die
größte Chance für das Zahn-
techniker-Handwerk im Aus-
landsexport. Dabei gelte es,
Grundarbeiten wie die Ge-
rüstherstellung an Maschi-
nen abzutreten und das Pro-
dukt schließlich mit Individu-
alität und Ästhetik auszu-
statten. Der Markt für die
hochwertigen Produkte sei
da, denn weltweit würden
zwei bis fünf Prozent der Pa-
tienten darin investieren.„Ihr
Vorteil dabei: Sie müssen kei-
nen Euro für Werbung ausge-
ben, um die Marke Deutsche
Zahntechnik zu etablieren –
die ist schon da!“, erklärte
Weigl. „Schließen Sie sich zu-
sammen, machen Sie eine
Website, reisen und investie-
ren Sie“,so der Tipp des Zahn-
mediziners.
An den anschließenden Fra-
gen der Teilnehmer war
schließlich zu erkennen,
dass die Technologie CAD/
CAM noch immer Fragen of-
fen lässt. Dienstleistungs-
angebote an die Zahntechni-
ker, wie der Unternehmertag
der Innung Berlin-Branden-

burg, sind des-
halb in ihrer Be-
deutung nicht
hoch genug ein-
zuschätzen –
egal um welches
„brennende“ The-
ma es sich han-
deln mag. Die 
Bedürfnisse der
Labore und die
wandelnden Er-
scheinungen in
der Zahntechnik
im Blick, plant
die ZIBB eine
Fortsetzung.Man
darf also schon
jetzt auf den 2.
Unternehmertag
Berlin-Branden-
burg gespannt
sein! 

Thomas Lüttke (l.) und Rainer Struck im festlich geschmückten Veranstal-
tungssaal im Logenhaus.

ZTM Rainer Struck führte als Moderator durch die Veranstaltung.

Das Thema der Veranstaltung warf in der anschließenden Diskussion 
eine Menge an Fragen auf. 

VDZI-Generalsekretär Walter Winkler: Labore dürfen sich dem Wirt-
schafts- und Technikwandel nicht versperren, sondern müssen sich auf Ba-
sis rationaler Überlegungen zur Sperrspitze dieser Entwicklungen machen.

Der Zahnmediziner Dr. Paul Weigl stellte ein vollautomatisches CAD/
CAM-System vor.

80 Zahntechniker und -meister aus der Region Berlin-Brandenburg haben den 1. Unternehmertag besucht. 

Die ZIBB sorgte auch für das leibliche Wohl: Während der Pause am Büfett.

Lohnt sich CAD/CAM ...
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Zunehmend weniger Patien-
ten bei immer höheren An-
schaffungskosten für Pra-
xisausstattung – das ist für
viele Zahnärzte auf Dauer
nicht zu finanzieren. Da 
locken natürlich das um 
ein Vielfaches unbürokrati-
schere Abrechnungsverfah-
ren sowie die überschauba-
reren Kostenstrukturen in
österreichischen Grenzre-
gionen. Gerade auch junge
Zahnärzte überlegen daher,
ihren Praxissitz gleich ganz
nach Österreich zu verlegen.
Für Dr. Csilla Gotthard war
die Zweitpraxis letztlich die
einzige Möglichkeit, über-

haupt noch betriebswirt-
schaftlich kostendeckend
arbeiten zu können. Praxis-
gebühr und von der Kasse
immer weniger bezahlte
Leistungen haben ihr die Pa-
tienten aus dem Wartezim-
mer getrieben. Die bis zu 
30 % weniger Behandlungen
auf deutscher Seite kompen-
siert nun ihre österreichi-
sche Zweitpraxis. Das Nach-
sehen haben hierbei sicher-
lich vor allem ihre beruf-
lichen Partner diesseits der
Grenze. Schließlich lassen
sich zahntechnische Leis-
tungen im österreichischen
Schardenberg um einiges
günstiger herstellen als im
heimatlichen Passau.

(cp) – Im internationalen
Sechs-Länder-Vergleich
schneidet das deutsche Ge-
sundheitswesen längst nicht
so schlecht ab wie erwartet.Zu
diesem Ergebnis kommt eine
aktuelle Umfrage des Com-
monwealth Funds (CWF) zur
Qualität der Versorgung, an
der sich neben Kanada, Aust-
ralien, Neuseeland, Großbri-
tannien und den USA erstmals
auch die Bundesrepublik be-
teiligte. So hat Deutschland
beispielsweise mit Abstand
die kürzesten Wartezeiten auf-
zuweisen, lediglich im ambu-
lanten Bereich hat Neusee-
landnoch bessere Werte.Muss-
ten etwas 22 % der insgesamt
1.500 befragten deutschen Pa-
tienten weniger als eine Woche
auf eine geplante Operation
warten, waren es lediglich 2
bzw. 13 % in Neuseeland und
Australien. Ein weiteres di-
ckes Plus kann das System
hier zu Lande bei den Labor-
befunden für sich verzeich-
nen. Nur 9 % der deutschen
Umfrageteilnehmer mussten
bisher die Erfahrung falscher
bzw. verspäteter pathologi-
scher Befunde machen,hinge-
gen es in den Vergleichslän-

dern zwischen 14 und 23 % wa-
ren.
Schwachstellen zeigt das
deutsche Gesundheitssystem
jedoch in der Arzt-Patienten-
Kommunikation sowie in der

Koordination von Leistungs-
erbringern und -sektoren.
Obwohl die Befragten dem
System hier zu Lande eine 
insgesamt hohe Qualität be-
scheinigten, ist die Mehrheit
der Ansicht, dass dennoch
dringender Reformbedarf 
bestünde. Offenbar scheinen
deutsche Patienten vor allem
die Nachteile ihres Gesund-
heitssystems wahrzunehmen.
Zudem gehen sie wohl wesent-
lich kritischer damit um als Pa-
tienten anderer Länder.

Grenzüberschreitende ...

Deutsche Patienten kritischer
Gesundheitswesen hier zu Lande kaum schlagbar,
dennoch wird dringender Reformbedarf gesehen

Seit wann stellen Sie den
Trend fest, dass Zahnärzte in
Österreich ein zweites Stand-
bein aufbauen?
Einzelfälle gab es schon im-
mer, aber der Trend verstärkt
sich seit 2004 stark.

Wie viele Zahnärzte arbei-
ten (halbtags) in Österreich
und wo sehen Sie die Ursa-
chen für diese Entwicklung? 
Genaue Zahlen liegen uns
nicht vor, aber allein im klei-
nen Bundesland Salzburg 
haben sich in 2004 zehn deut-
sche Zahnärzte niedergelas-
sen. Die Gründe liegen wohl
in der Flucht vor der Büro-
kratie und der schlechten 
Honorierung in Deutschland.

Wenn die Bedingungen in
Deutschland so viel schlech-
ter sein sollen, warum bleibt

für diese Zahnärzte deren
deutsche Hauptpraxis nach

wie vor wichtig? Wie sehen
die gesetzlichen Rahmenbe-
dingungen hierfür aus?

In der EU besteht Freizügig-
keit. Es gibt etliche Zahn-
ärzte, die ihre Praxis kom-
plett nach Österreich verle-
gen, aber auch einige, die in
Österreich z. B. speziell Kin-
derzahnheilkunde oder Pro-
thetik (keine Planungsgut-
achten, Kostenerstattung) 
anbieten. Wer nur Teilzeit 
im Ausland arbeitet, braucht
die Praxis in Deutschland na-
türlich.

Wie positioniert sich die
BLZK in dieser Frage. Ver-
suchen Sie, die Zahnärzte 
in der Region zu halten? 
Wir setzen uns zunächst ein-
mal vehement für unsere Mit-
glieder ein, damit in Deutsch-
land Bürokratie abgebaut
und eine wirtschaftlich ge-
sunde Situation für die Pra-
xen erreicht wird. Von ab-

wanderungswilligen Zahn-
ärzten erfahren wir meist 
erst dann, wenn die Praxis 
in Österreich gegründet ist.

Gibt es diese Abwande-
rungsbewegung auch in an-
deren Grenzregionen, z. B.
nach Tschechien? Inwieweit
ist auch eine Gegenbewe-
gung vom Ausland nach
Deutschland zu verzeichnen?
Es gibt eine geringe Wande-
rung von Ost nach West in der
EU. Teilweise werben sogar
Krankenkassen,wie z.B.letz-
tes Jahr in Niedersachsen,
um Zahnärzte aus Polen.
Zahnärzte aus Deutschland
verlegen ihre Praxen vor 
allem nach Österreich,Tsche-
chien und der Schweiz.

Vielen Dank für das Ge-
spräch.

ANZEIGE

ANZEIGE

Flucht vor Bürokratie und schlechter Honorierung
Abwanderungswillige Zahnärzte sind in Grenzregionen längst keine Seltenheit mehr. Sich zu-
nehmend verschlechternde gesundheitspolitische Rahmenbedingungen führen dazu, dass immer
mehr Zahnmediziner im grenznahen Ausland ein zweites Standbein aufbauen.ZT sprach mit Chris-
tian Berger,Vizepräsident der Bayerischen Landeszahnärztekammer, über diese Entwicklung.

„Wir setzen uns dafür ein“, so BLZK-Vizepräsident
Christian Berger, „dass in Deutschland Bürokratie
abgebaut und eine wirtschaftlich gesunde Situation
für die Praxen erreicht wird.“

Seit dreißig Jahren schon
holt der ADAC erkrankte
oder verletzte Urlauber aus
deren eigentlich schönsten
Tagen des Jahres zurück
nach Deutschland – Trend
steigend. Meist waren es
Herz-Kreislauf-Erkrankun-
gen oder gar Schlaganfälle,
die den ADAC-Rücktrans-
port begründeten. Jedoch
können durchaus auch De-
fekte im Mund-Kiefer-Be-
reich der Auslöser für die
Rückreise nach Deutsch-
land sein. Aus Spanien und
Österreich kamen hierbei
die meisten Patienten zu-
rück in den Schoß der deut-
schen Kassenmedizin. Um-
gekehrt suchten allein im
letzten Jahr so viele Mutige
wie nie zuvor das Weite, um
sich in genannten Ländern
oder auf tschechischen und
polnischen Behandlungs-
stühlen den dortigen Zahn-
medizinern auszuliefern.
Um beispielsweise 100 Euro
beim ach so lästigen Zahn-
arztbesuch einzusparen –
schließlich kann man davon
so manch fällige Praxisge-
bühr hier zu Lande beglei-

chen – nimmt man da den
Weg ins Ausland doch gern
in Kauf. Time ist eben nicht
immer Cash, aber Cash ist
immer noch Money. Und
wenn dieses eingespart 
werden kann,
was soll’s. Ist

doch

egal, wenn
die im Aus-
land gefer-

tigte Versor-
gung bereits wenig später in
die Brüche geht oder Omas
Beißerchen den Weih-
nachtsstollen nicht mehr be-
wältigen können – die „gel-
ben Engel“ werden es schon
richten.In diesem Sinne: Ein
frohes und gesundes Weih-
nachtsfest!

Ihr Dirk Hein

Soviel zum Thema Vertrauen …









Viele Laborleiter haben
Schwierigkeiten, das Ar-
beitsinstrument „Teamar-
beit“ bei ihren Mitarbeitern
durchzusetzen – diese Idee
stößt bei den Zahntechni-
kern auf oft heftigen Wider-
stand: Die Aussicht, Aufga-
ben selbstständig und ei-
genverantwortlich im Team
anzugehen, schreckt eher
ab.Wieso eigentlich?

Teamstrukturen 
entwickeln
Das Problem ist auch in der
freien Wirtschaft zu beob-
achten: Allzu oft setzen die
Führungskräfte voraus, die
Mitarbeiter seien von vorn-
herein zur Teamarbeit fähig
– und so wird sie „angeord-
net“, ohne zu prüfen, ob die
Mitarbeiter von dieser Form
der Zusammenarbeit über-
zeugt und überhaupt in der
Lage sind, Aufgaben ge-
meinsam zu lösen. Die Füh-
rungskräfte bemängeln
dann, es fehle den Ange-
stellten an den notwendi-
gen Teamfähigkeiten. Doch
diese Klage zäumt das Pferd
von hinten auf und über-
sieht: Effektive Teamarbeit
darf nicht voraussetzungs-
los verlangt werden und ist
nur möglich, wenn die ent-
sprechenden organisatori-
schen Strukturen geschaf-
fen und die entsprechenden
Fähigkeiten bei den Mitar-
beitern entwickelt werden.
Wer schulpflichtige Kinder
hat, kennt das Problem. Da
kommt eines Tages der Leh-
rer in den Klassenraum ge-
stürmt – er hat am Wochen-
ende ein Buch über Team-
und Gruppenarbeit gele-
sen, außerdem liegen in der

PISA-Studie die Länder
vorn, in denen Gruppenar-
beit zum Standard gehört.
Der Lehrer teilt seine Schü-
ler in drei Gruppen auf – nun
sollen sie einen Lehrstoff 
eigenständig behandeln.
Doch damit überfordert er
die an den Frontalunter-
richt gewöhnten Schüler.
Das Ende vom Lied: Es ha-

gelt Gruppenkonflikte, mit
denen die Schüler nicht um-
gehen können, nur ein paar
Schüler arbeiten mit – gar

nicht einmal schlecht, viele
aber entpuppen sich als
„Mitläufer“, die von der gu-
ten Note profitieren, die 
andere erarbeitet haben:
TEAM – Toll, Ein Anderer
Macht’s.
Vielleicht ist dies der Grund
dafür,dass es auf Seiten vie-
ler Mitarbeiter Vorbehalte
gegen die Teamarbeit gibt –
Vorbehalte, die der Labor-
leiter ausräumen muss. Er
sollte für Akzeptanz bei 
den Zahntechnikern sorgen
und Teamarbeit langsam
und behutsam einführen.
Dabei gilt: Das beste Argu-
ment, um sie von den Vortei-
len der Teamarbeit zu über-
zeugen, ist die praktische
Erfahrung: das Erfolgser-

lebnis durch eine effektive
Teamarbeit, die ihnen „be-
weist“ und vor Augen führt,
dass der partnerschaftlich
erarbeitete Erfolg im Team
möglich ist.
Hinzu kommt: Der Labor-
leiter selbst verfügt zumeist
über relativ wenig Erfah-
rung mit Teamwork – das
Thema „Mitarbeiterfüh-

rung“ gehört nun beileibe
nicht zu den Schwerpunk-
ten seiner Ausbildung: Und
deshalb muss auch er lang-

sam in den Teambildungs-
prozess hineinwachsen.

Bedenken gegen 
Teamarbeit ausräumen
„Teamarbeit“ kann defi-
niert werden als die Arbeit
an einer Aufgabe durch eine
Gruppe von verschiedenar-
tigen Mitarbeitern, die auf
ein gemeinsames Ziel hin
orientiert sind und zu-
sammenarbeiten, um zu
besseren Ergebnissen zu
gelangen und Synergieef-
fekte zu nutzen. Gegen die
Teamarbeit wird immer
wieder der Einwand vorge-
bracht, unsere Arbeitswelt
sei eher auf Wettbewerb und
Konkurrenzdenken ausge-
richtet – und weniger auf
partnerschaftliches und 
kooperatives Verhalten, das
Grundvoraussetzung für
gelungene Teamarbeit ist.
Diesem Vorbehalt kann 
der Laborleiter durch ei-
nen mitarbeiterorientierten
Führungsstil begegnen, der
den Mitarbeitern Raum
lässt für eigenständiges 
Arbeiten und eigenverant-
wortliche Entscheidungen.
Wer seinen Angestellten
immer nur Ziele vorgibt, ih-
nen kein Mitspracherecht
einräumt und ein Verhalten
belohnt, das auf die Einhal-
tung der „von oben“ verord-
neten Vorgaben beruht,
kann nicht verlangen, dass
sie sich in einer Teamstruk-
tur zurechtfinden, die die
gemeinsame Erarbeitung
von Lösungen anstrebt. Der
Laborleiter sollte darum 
die Frage beantworten, ob
er und sein Führungsstil 
mit Teamarbeit überhaupt
kompatibel sind. Muss er
diese Frage verneinen, ist es
besser, von der Einführung
teamorientierter Struktu-
ren abzusehen.
Teamarbeit ist zu aufwän-
dig – so lautet ein weiterer
Kritikpunkt. Zu viel Zeit

gehe mit der Bereinigung
von Konflikten zwischen
den Teammitgliedern verlo-
ren. Natürlich: Differenzen

und Konfliktfelder, die bis-
her im Dentallabor als „gro-
ße“ Gruppe auftraten, ver-
lagern sich möglicherweise
in das Team. Doch indem
der Laborleiter für die
Teamarbeit einen konkre-
ten Zeitplan entwirft, die
Teamarbeit organisiert und
bei der Teamzusammenset-
zung mögliche Konflikte
zwischen denjenigen Mit-
arbeitern bedenkt, zwi-
schen denen „die Chemie“
nicht stimmt, kann er die-
sem Problem vorbeugen.
Bevor der Laborleiter zum
Arbeitsinstrument Teamar-

beit greift, sollte er daher
folgende Überlegungen an-
stellen:
• Bin ich selbst für Teamar-

beit geeignet?
• Welche meiner Mitarbei-

ter sind zur Teamarbeit fä-
hig und gewillt?

• Welche Konflikte könnten
zwischen den Teammit-
gliedern auftreten?

• Ist Teamarbeit für die kon-
krete Herausforderung
tatsächlich der optimale
Lösungsweg? Teamarbeit
ist nicht für jede Problem-
lösung der richtige Weg.

Kommunikation mit
Zahnärzten verbessern
Teamarbeit kann anhand ei-
nes kleinen Projektes einge-
übt werden – eine Politik der

kleinen Schritte erhöht die
Wahrscheinlichkeit für die
Akzeptanz der Teamarbeit
durch die Labormitarbeiter.
Wenig sinnvoll ist es, eine
Aufgabe zu wählen, von der
das Wohl und Wehe des Den-
tallabors abhängt.Besser ist
es, eine Aufgabe mit einem
klaren und nachprüfbaren
Ziel zu formulieren. Neh-
men wir als Beispiel das Vor-
haben, die Kommunikation
zwischen dem Dentallabor
und den Kunden – also den
Zahnärzten – zu verbessern,
um so zu mehr Kunden-
freundlichkeit zu gelangen.
Ein Zahnarzt, der Kontakt
mit dem Labor aufnimmt,
soll merken: „In diesem La-
bor wird Hand in Hand ge-
arbeitet, das Team ist zuver-
lässig, hier bin ich gut auf-
gehoben.“ Der Laborleiter
gibt als konkretes Ziel der
Teamarbeit aus, Strategien
und Methoden auszuarbei-
ten,die innerhalb der nächs-
ten sechs Monate die
schnellere und reibungslo-
sere Beantwortung von tele-
fonischen Kundenanfragen
optimieren.
Danach stellt er das Team
zusammen und beachtet da-
bei, dass nicht gerade die
Kollegen zusammenarbei-
ten (müssen), die ohnehin
schon Probleme miteinan-
der haben. Durch eine ge-
schickte Teamzusammen-
stellung bringt er möglichst
unterschiedliche Teammit-
glieder zusammen, deren
Fähigkeiten sich ergänzen.
Dazu prüft er, welche Per-
sönlichkeitstypen im Den-

tallabor vorhanden sind: Ist
er selbst eher ein „kreativer
Innovator“ oder ein „infor-
mierender Berater“? Han-
delt es sich bei dem Zahn-
techniker Müller um einen
„systematischen Umsetzer“
oder einen „konstruktiven
Kritiker“?
Der Laborleiter sorgt in die-
ser Phase der Teamentwick-
lung für eine klare Kompe-
tenz- und Aufgabenzuwei-
sung und gibt den Mitarbei-
tern einen Rahmen vor,
innerhalb dessen sie sich
frei bewegen können. Spä-
ter, wenn sie in der Teamar-
beit erfahrener sind, kann
er diesen Spielraum Schritt
für Schritt ausweiten und
dem Team immer mehr Ge-
staltungsmöglichkeiten er-
öffnen.

Teamgeist entzünden,
Widerstände ausräumen

Der Laborleiter kann der 
eigentlichen Teamarbeit ei-
ne Mitarbeitersitzung vor-
schalten. Hier entwickeln
die Teammitglieder ein ge-
meinsames Selbstverständ-
nis und legen kommunika-
tive Spielregeln fest, unter
denen die Teamarbeit ab-
laufen soll – zum Beispiel:
„dem anderen genau zuhö-
ren, ohne ihn zu unterbre-
chen“, „andere Vorschläge
zunächst vorurteilslos an-
hören und dann in der
Gruppe diskutieren“. Die
Teammitglieder artikulie-
ren ihre Erwartungen, Be-
fürchtungen, Vorbehalte
und Hoffnungen, die sie mit
der zu bearbeitenden Auf-
gabe, aber vor allem mit der
Teamarbeit an sich verbin-
den. So kann sich der La-
borleiter den Vorbehalten
stellen, sie im Plenum ge-
meinsam mit den Zahn-
technikern diskutieren und
schließlich ausräumen.
Vor allem, wenn der Wider-
stand einzelner Mitarbeiter
gegen die Einführung der
Teamarbeit besonders groß
ist, bietet es sich an, dass 
der Laborleiter folgender-
maßen vorgeht:
• Er klärt in Einzelgesprä-

chen und mit dem gesam-
ten Team ab, welche Ein-
stellung die Mitarbeiter
zur Teamarbeit haben. Er
analysiert also den Ist-
Zustand der Bereitschaft
zur Teamarbeit.

• Dann informiert er aus-

führlich und offen über die
Ziele und die Bedeutung
der Teamarbeit für das
Dentallabor und die ein-
zelnen Mitarbeiter.So ent-
wickelt er ein Verständnis
für die Teamaufgabe und
verdeutlicht deren Not-
wendigkeit.

• Er löst Konflikte auf: Hin-
ter inhaltlichen Proble-
men verbergen sich häu-
fig Beziehungsprobleme:
Zwei Zahntechniker kom-
men auf Grund ihres unter-
schiedlichen Charakters
nicht zusammen – so mei-
nen sie zumindest. Wäh-
rend der Laborleiter reine
Inhaltsprobleme durch-
aus sachlich und ziel-
orientiert einer Lösung

WIRTSCHAFT

Fortsetzung auf Seite 10

Durch Politik der kleinen Schritte zur Teamarbeit befähigen 
Teamarbeit ist eines der Zauberwörter unserer Zeit – auch im Dentallabor. Steht eine komplexe Aufgabe oder ein befristetes Projekt an, kommt es zur Team-
gründung. Doch die Einführung der Teamarbeit muss gründlich vorbereitet und organisiert werden, ansonsten droht sie zu scheitern. Dann heißt es: TEAM =
Toll, Ein Anderer Macht’s.Was müssen Laborleiter bedenken, wenn sie die Vorteile dieser Arbeitsform auch für ihre Mitarbeiterführung nutzen wollen?
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1. Persönliche Eignung des Dentalleiters zur Teamarbeit
feststellen (Selbstbeurteilung und Fremdbeurteilung:
Der Dentalleiter bittet zum Beispiel einen Kollegen um
eine Beurteilung seiner Teamfähigkeiten)

2. Eignung aller Mitarbeiter prüfen; durch Mitarbeiterge-
spräche, Fragebogen, Beurteilung der bisherigen Erfah-
rungen mit Teamarbeit

3. Einführung der Teamarbeit anhand eines überschau-
baren Projekts mit klarer Zielausrichtung

4. Teamzusammenstellung: Mitarbeiter aus möglichst

verschiedenen Bereichen, deren Charakter/Mentalität
und Fähigkeiten sich ergänzen

5. Konfliktpotenziale gering halten (Mitarbeitergespräche,
Konfliktlösungsgespräche)

6. Einführungsveranstaltung: Vorteile der Teamarbeit er-
läutern – näheres Kennenlernen – Konflikte ausräumen
– Teamgeist und Teamverständnis entwickeln

7. Teamsitzungen durchführen: dabei dem Team sukzessive
mehr Eigenverantwortung übertragen, Aufgabenkom-
plexität steigern, Erfolge herausstellen

Checkliste: Effektive Teamarbeit in sieben Schritten erfolgreich einführen



zuführen kann, ist es bei
Beziehungsproblemen
klüger, die Beteiligten zu-
nächst nach dem Motto:
„Klärt das in einem or-
dentlichen Gespräch un-
ter vier Augen“ eigenver-
antwortlich handeln zu
lassen.

• Der Laborleiter erläutert
und betont zudem den per-
sönlichen Nutzen, den die
Mitarbeiter aus der Team-
arbeit ziehen. Denn zwei-
fellos dient die Verbesse-
rung der Kundenfreund-
lichkeit der Kundenbin-
dung – und somit der
wirtschaftlichen Führung
des Labors sowie der 
langfristigen Sicherung
der Arbeitsplätze.

Gerade in solchen vorbe-
reitenden Sitzungen ent-
zündet sich der belebende
Funke des Teamgeistes: Ein
Gemeinschaftsgefühl ent-
steht. Während bei der tag-
täglichen Arbeit jeder Mit-
arbeiter seiner speziellen

Tätigkeit nachgeht, lernen
sich die Teammitglieder nun
von einer anderen Seite
kennen: Wie reagieren die
Kollegen – und auch der La-
borleiter –,wenn sie eine ge-
meinsame Lösung erarbei-
ten sollen? Können sie ab-
weichende Meinungen res-
pektieren und tolerieren?
Wie gehen sie mit Kritik
um?

Die konkrete Arbeit 
im Team
Nachdem die Team-Spiel-
regeln formuliert sind, be-
ginnt die eigentliche Team-
arbeit. Bei dieser ersten
Teamarbeit sollte der La-
borleiter selbst als Teamlei-
ter auftreten, die Räumlich-
keiten zur Verfügung stellen
und die Gruppensitzungen
organisieren – auch zeit-
lich. Denn die Teamsitzun-
gen müssen mit der Tagesar-
beit koordiniert werden und
finden im Normalfall nicht
während der üblichen Ar-
beitszeit statt. Je reifer und
erfahrener die Zahntechni-

ker in der Teamarbeit
sind, desto mehr kön-
nen sie in die Unabhän-
gigkeit selbst organi-
sierter Teamarbeit ent-
lassen werden, die Sit-
zungen eigenständig
planen und durchfüh-
ren und schließlich ei-
nen Teamleiter aus den
eigenen Reihen bestim-
men.
Wie aber sieht die
Durchführung solcher
Teamsitzungen kon-
kret aus? Bleiben wir
bei dem genannten Bei-
spiel:
• Der Teamleiter, also

der Laborleiter, erläu-
tert dem Team die Auf-
gabe und das Ziel der
Teamarbeit: telefoni-
sche Anfragen der
Zahnärzte schneller
und kompetent beant-
worten, deutliche Steige-
rung der Kundenfreund-
lichkeit nach sechs Mona-
ten.

• Die Gruppe diskutiert, wie
bisher mit Kundenanfra-
gen umgegangen worden

ist. Jedes Teammitglied
bringt seine Erfahrungen
ein: Welche Fragen wer-
den gestellt? Welche Be-
schwerden kommen häu-
fig vor?

• Der Teamleiter notiert die

Ergebnisse auf der Pinn-
wand. Die Gruppe fasst
die Einzelfälle zu Blöcken
zusammen: Bei welchen
Fragen und Problemen
können die Mitarbeiter
Rede und Antwort stehen?
Wo gibt es Informations-
bedarf, um die Fragen be-
antworten zu können? Bei
welchen Kundenanfragen
gilt, dass die Mitarbeiter
keine kompetenten Ant-
worten geben können,
weil sie nicht der richtige
Ansprechpartner sind
(sondern zum Beispiel
eher der Dentalleiter)?

• In einem Brainstorming
unterbreitet die Gruppe
Vorschläge zum Umgang
mit den Kundenfragen. So
werden zum Beispiel Fra-
gen entwickelt, die den
Mitarbeitern helfen, dem
Problem des Zahnarztes
auf die Spur zu kommen.

• Aus den Vorschlägen lei-
ten sie einen Gesprächs-
leitfaden ab, an dem sich
die Mitarbeiter bei der Be-
antwortung telefonischer
Kundenanfragen orien-
tieren können.

• Nun geht es an die Umset-
zung im Gespräch mit 
den Zahnärzten: Der Ge-
sprächsleitfaden wird ein-
gesetzt. Nach jedem Ge-
spräch fertigen die Mitar-
beiter eine Gesprächsno-
tiz an.

• Die Gesprächsnotizen bil-
den bei der nächsten Team-
sitzung die Arbeitsgrund-
lage: Wo funktioniert der
Leitfaden, wo besteht Op-
timierungsbedarf? Der Ge-
sprächsleitfaden wird un-
ter Umständen umgear-
beitet und dann wieder im
Kundenkontakt eingesetzt
– ein kontinuierlicher 
Verbesserungsprozess
kommt zu Stande.

Erfolgsfaktor 
Teamarbeit
Die „Politik der kleinen
Schritte“ verhindert, dass
die Zahntechniker sich von
einem Tag auf den anderen
zu Teamworkern entwi-
ckeln müssen. Indem der
Dentalleiter immer kom-
plexere Aufgaben im Team
bearbeiten lässt, gewöhnen
sich die Mitarbeiter an diese
Form der Arbeitsorganisa-
tion. Sie können ihre Eig-
nung für die Teamarbeit an-
hand ihrer praktischen Er-
fahrung überprüfen. Alle
Teammitglieder – auch der
Dentalleiter selbst – werden
schrittweise in die Teamar-
beit eingeführt, ohne dass
gleich der Erfolg eines

wichtigen Projektes auf
dem Spiel steht. Langsam
aber sicher werden sie zur
Teamarbeit befähigt, die 
Teamfähigkeiten wachsen
von Aufgabe zu Aufgabe.
Dann ist es auch möglich,
in Teamsitzungen komple-
xere Themen zu bespre-
chen.
Vielleicht ruft nun so man-
cher Dentalleiter aus:
„Wann soll ich das denn al-
les schaffen?“ Sicher: Der
vorgeschlagene Weg zur
Teamarbeit ist mühsam und
zeitintensiv. Aber er führt
eher zur erfolgreichen und
damit effektiven Teamar-
beit als die „von oben“ ange-
ordnete Arbeit im Team. Die
Entwicklung von Teamfä-
higkeiten kostet Engage-
ment, Zeit und eventuell
auch Geld, aber die Investi-
tion lohnt sich, wenn der
Dentalleiter die Synergieef-
fekte nutzt, die durch die
Arbeit im Team entstehen:
So stärkt die erfolgreiche
Bearbeitung einer gemein-
samen Aufgabe im Team
den Zusammenhalt der 
Belegschaft, die zu einer
„eingeschworenen Gemein-
schaft“ zusammenwächst.
Und dies spürt auch der
Kunde, der Zahnarzt.

10_Wirtschaft Nr. 12  |   Dezember 2005   |   www.zt-aktuell.de 

ANZEIGE

Alfred Lange

Alfred Lange ist Leiter des medizi-
nischen dienstleistungscentrums 
medicen in Chemnitz. Er hat sich un-
ter anderem darauf spezialisiert,
Dentallabors und Arztpraxen bei der
Teamentwicklung und dem Aufbau
effektiver Teamstrukturen zu bera-
ten und zu unterstützen. In den indi-
viduell aufgebauten Seminaren und
Coachings nutzt der Trainer das so
genannte Intervalltraining: Labor-
leiter, Zahntechniker und Mitarbei-
ter lernen in Seminarintervallen, die
zumeist einen halben oder einen
ganzen Trainingstag dauern, ihre
persönlichen Managementfähig-
keiten zu erweitern. Dabei erarbei-
ten sie sich auch ein Instrumenta-
rium zur Teamentwicklung.

Kurzvita

– Kühl, Stefan: Wenn die Affen den
Zoo regieren. Die Tücken der fla-
chen Hierarchien. Campus 1998

– Sanborn, Mark: Teamarbeit. So
nutzen Sie die Kraft und Kreati-
vität der Gruppe für Ihren Erfolg.
Heyne Kompaktwissen 1994

Literatur

Alfred Lange
medizinisches dienstleistungs-
centrum medicen
Augustusburger Str. 331
09127 Chemnitz
Tel.: 03 71/7 25 43 36
Fax: 03 71/7 25 43 40
E-Mail: a.lange@medicen.de
www.medicen.de

Adresse

Fortsetzung von Seite 8





Nr. 12  |   Dezember 2005   |   www.zt-aktuell.de Ausbildung_ 11

AUSBILDUNG
W a s  g e h t  a b ? !  D i e  S e i t e  f ü r  A z u b i s .

Montag oder wie alles
begann

Nach der Begrüßung und ei-
ner kurzen Zielvorstellung
des Projektes durch unsere
Lehrerin Frau Brodale – in
der Einladung hatte ich ja
schon einige Infos erhalten
und wusste, was mich er-
wartet (siehe Projektab-
lauf) – lernten wir unseren
„Patienten“ Herrn Markus
Lensing und sein Problem
anhand von einigen, per 
Beamer an die Wand proji-
zierten Fotos kennen.
Ein kurzes Rollenspiel

machte uns deutlich, dass
zur Problemlösung des Pa-
tientenfalles Lensing noch
eine ganze Menge an Infor-
mationen sowohl über den
Patienten als auch für un-
sere Arbeit als Zahntechni-
ker fehlten. Klar, es ging um
die Ästhetik, um die dentale
Schönheit, aber was ist
überhaupt schön? Um die-
ser Frage auf den Grund zu
gehen, schauten wir uns vor
unserem Einstieg in die
Technologie zunächst einen
Film mit dem Titel „Das Ge-
heimnis der Schönheit“ an.
Die Aufgabe dazu lautete:
„Schreiben Sie Stichworte
auf, die Sie zum Thema
Schönheit für wichtig hal-
ten“.

Das Geheimnis der
Schönheit 
Nach dem Film und an-
schließender Diskussion
fassten wir die wichtigsten
Punkte für alle zusammen:
Schönheit signalisiert Ge-
sundheit und scheint für
alle Völker gleich zu sein.
Vor allem Symmetrie, so
konnten wir erfahren, wirkt
ästhetisch auf uns. Dabei ist
der Hang zur Symmetrie ge-
netisch bedingt. Die Mimik
und insbesondere das Lä-
cheln, so ein weiterer Defi-
nitionspunkt, haben eine
große soziale Bedeutung.
Und Zähne stehen nun ein-
mal im Mittelpunkt des Lä-

chelns und spielen daher
beim Empfinden von
Schönheit eine nicht unbe-
deutende Rolle.
Nach der Pause ging es
dann mit unserem Lehrer
Herrn Klösel und der Erar-
beitung „Der dentalen
Schönheitskriterien“ wei-
ter. Wir fragten uns sofort,
ob das Wort „Schönheit“ für
den Zahntechniker im all-
gemein hektischen Arbeits-
alltag und hier insbeson-
dere bei der Herstellung ei-
ner prothetischen Versor-
gung überhaupt eine
Bedeutung besitzt.

Schnell wurde uns klar,
dass gerade für die Front-
zahnversorgung unseres
Patienten die Ästhetik, die
Schönheit, im Vordergrund
steht. Mithilfe von Fachlite-
ratur erörterten wir zwölf
Kriterien dentaler Ästhetik
wie beispielsweise den
Schneidekantenverlauf, die
Oberflächenstruktur, die
Zahnform, die gingivale
Analyse, die Stellung und
Anordnung der Zähne so-
wie die Zahnfarbe. Dazu
haben wir die einzelnen
Kriterien an unserer eige-
nen Person vorgestellt
(Frontal- und Lateralan-
sicht, Mund- und Front-

zahnpartie) und unseren
Mitschülern erklärt. Die an-
fängliche Hemmschwelle,

sich dafür fotografieren zu
lassen (vor allem unsere
Frontzähne bzw. unsere
Zahnstellung), kostete man-
chen von uns Überwindung,
aber die Ergebnisse konn-
ten sich sehen lassen! Ange-
sichts dieser fragten wir 
uns jedoch, was eigentlich
„Norm“ bedeutet, wenn ei-
nige dentale Ästhetikkri-
terien bei nur 30 % der Be-
völkerung, also bei uns 
anzutreffen sind bezie-
hungsweise alle dentale 
Ästhetikkriterien bei kei-
nem Menschen zu 100 %
auftreten.
Zum Glück sehen wir alle
anders aus! Und diese
Unterschiede machen ja
auch den Reiz der Front-
zahnversorgung aus. Schon
bei der Erarbeitung der den-
talen Ästhetikkriterien ha-
ben wir also gemerkt, dass
wir individuell auf den Pa-
tienten eingehen müssen,
d.h. wir müssen später im
gesamten Team (Zahnarzt,
Zahntechniker, Patient) ei-
ne Patientenanalyse durch-
führen. Aber wie geht das?
Das sollten wir im weiteren
Projektverlauf noch früh
genug erfahren. An diesem
Punkt war erst einmal
Unterrichtsschluss ange-
sagt – fast schon überra-
schend, denn die Zeit ver-
ging am ersten Projekttag
wie im Fluge.

Dienstag: Das Projekt
geht weiter 

Einen weiteren Schwer-
punkt gab es am Dienstag,
wo es 
a) um die gesellschaftliche

Bedeutung der Zahnäs-
thetik ging und 

b) um das Thema Wer-
bung/Marketing im Den-
tallabor.

Unsere Lehrerin Frau Bro-

dale wies darauf hin, dass
wir in der uns zur Verfügung
stehenden Zeit nur einzelne

Aspekte aus diesem großen
Themenkomplex anspre-
chen könnten.

Zahnästhetik: Gesell-
schaftliche Bedeutung
Studien seriöser Meinungs-
forschungsinstitute haben
nachgewiesen, dass Men-
schen mit strahlend weißen

Zähnen schneller Karriere
machen. Die Gründe dafür
müssen aber kritisch be-
trachtet werden. In unserer
Gruppe haben wir darüber
hitzig und kontrovers dis-
kutiert, uns am Schluss je-
doch auf einige grundle-
gende Aspekte über die ge-
sellschaftliche Bedeutung
schöner Zähne geeinigt
(Siehe Abbildung 1).
Unsere Lehrerin Frau Bro-
dale machte uns anschlie-
ßend darauf aufmerksam,
dass trotz Krisen in vielen
Wirtschaftsbereichen der
Gesundheitsmarkt im Gan-

zen noch Wachstumsraten
aufweisen würde. Und dass
auch die Zahnästhetik in un-

serer Gesellschaft zuneh-
mend wichtiger wird, bele-
gen verschiedene Aussagen
aus Forschung und Indus-
trie. Demnach achten  allein
63 % der Deutschen heutzu-
tage generell mehr auf ihre
Gesundheit als noch vor 
fünf Jahren. Gesundheit ist
heute ein Synonym für das
persönliche Wohlgefühl des

Einzelnen und das lässt sich
mit allerhand Investitionen
(finanzieller und zeitlicher
Art) verbessern. Zudem
wird das Aussehen von Zäh-
nen und Zahnersatz in Zu-
kunft noch wichtiger – das
zeigt die neue Konkurrenz
für Zahnarztpraxen, die so
genannten Wohlfühl-Zahn-
zentren und Bleaching-Stu-
dios, die wachsende Um-
sätze basierend auf zahnme-
dizinischen Spezialgeschäf-
ten und Bleaching-Produk-
ten für zu Hause verzeich-
nen. Und schließlich steigt
die Bereitschaft,einen höhe-
ren Eigenanteil für die ei-
gene Zahngesundheit aus-
zugeben.
Weitere Aussagen zur ge-
sellschaftlichen Bedeutung
der Zahnästhetik wurden
auf Karten an der Klassen-
wand festgehalten. Dazu
gehören unter anderem: 
• „Wer seine Zähne richten

lässt, kauft Gesundheit
und manchmal Schönheit.
Wer qualitativ hochwerti-
gen Zahnersatz erwirbt,
kauft Sicherheit.“2

• „Es gibt drei Trends, wel-
che die Bedeutung von
Mundraum und Zähnen
steigern werden“:3

1. Die Zunahme von älteren
Patienten.

2. Die Zunahme von Kör-
perbewusstsein und Kör-
pervorstellungen.

3. Die Zunahme des Ge-
sundheitsbewusstseins.

• Umfrageergebnisse von
2003:   90 % der Befragten
hätten mehr Geld als bis-
her für zahnärztliche und
zahntechnische Leistun-
gen ausgegeben, wenn 
ihnen bekannt gewesen
wäre, dass es bessere (=
komfortablere + kosme-

tisch ansprechen-
dere) Lösungsal-
ternativen gibt bei
gleichzeitiger Kos-
tensicherheit.
• der Patient von

heute
– wird zunehmend

preiskritischer
– bevorzugt ästhe-

tische (weiße)
Restaurationen
(Schönheitsidea-
len folgend)

– legt Wert auf
Langlebigkeit

– wünscht sich in-
dividuelle, für-
sorgliche Be-
handlung mit
persönlicher Zu-
wendung.

Puh, das waren ja
eine ganze Menge
an Informationen,
dachten ich und
mein Tischnach-
bar. Aber was be-

deuten diese Informationen
jetzt für uns Zahntechniker
–  pardon, angehende Zahn-
techniker – beziehungs-
weise für die Laborinha-
ber? In meiner Projekt-
mappe habe ich dazu alles
akribisch genau festgehal-
ten: 
• Bereits jetzt reagieren 

einzelne Zahnärzte und
Zahntechniker mit Garan-
tien und Gütesiegeln, be-
mühen sich also um ein
„Service-Plus“, für das Pa-
tienten durchaus tiefer in
die Taschen zu greifen be-
reit sind.

• Die Kommunikation muss
verbessert werden. Die
meisten Menschen fühlen
sich bei einem Arztbesuch
persönlich nicht gut be-
treut und das hat auch Be-
deutung für die Treue des
Patienten.

• Das Aussehen von Praxis-
räumen ist für viele Pa-
tienten wichtig – sie
schließen vom Aussehen
der Praxisräume auf die
Qualität ihres Anbieters.

• Die meisten Patienten
wünschen sich, dass sich
ihr Arzt oder medizini-
scher Dienstleister mehr
Zeit nimmt – wer das nach
außen hin zeigen kann,
hat eigentlich schon ge-
wonnen.

Ein Schulprojekt, an dessen Anfang der Patient und sein Problem, und an dessen Ende neues Wissen und eine von den Azubis erarbeitete Patientenlösung standen. 

Über ereignisreiche Projekttage an der Berufsschule Düsseldorf (1)
Drei engagierte Lehrer der Albrecht-Dürer-Schule in Düsseldorf haben sich für ihre Schüler etwas ganz Besonderes einfallen lassen,um sie optimal auf ihr Berufsleben als Zahntechniker vorzubereiten.So
hatten die Azubis im 2.Halbjahr die Möglichkeit, im Schulprojekt „Ästhetik inTeam“ innerhalb einer Woche einen konkreten Patientenfall durchzuspielen.Dabei wurden alle Grundlagen und Methoden be-
sprochen und diskutiert – angefangen von der Bedeutung der Zahnästhetik,über Preisgestaltung und Werbung bis hin zur Wahl der Zahnfarbe und den Grundlagen der Schichtung. Aus dem Unterrichtsge-
schehen sowie aus dem Inhalt der Projektmappen,in der jeder Schüler den Projektverlauf und seine Ergebnisse dokumentieren musste,haben die drei Pädagogen den Erfahrungsbericht eines fiktiven Schü-
lers kreiert,der  das Schulprojekt  in der ZT vorstellen wird.Erfahrt im heutigen ersten von zwei Teilen etwas über das Geheimnis der Schönheit und die wachsende Bedeutung von Marketing für Labore.

Von den Berufsschullehrern Angelike Brodale,Andreas Klösel und Markus Lensing

Makellose Zähne: ein Baustein für ein schön empfundenes Gesicht.  

Abb. 1: Die gesellschaftliche Bedeutung der Zahnästhetik.
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Karrierefaktor Zähne
Studien seriöser Meinungsforschungsinstitute haben nachgewiesen,
dass Menschen mit strahlend weißen Zähnen im Berufsleben schneller
Karriere machen und mehr verdienen.

Der Grund: gepflegtes Lachen wird gleichgesetzt mit
• Gesundheit 
• Stärke
• Ausgeglichenheit
• Kompetenz
• Glaubwürdigkeit
= „Das Gebiss wird zum Spiegelbild von Gesundheit und Schönheit“1

Der Patient Markus Lensing … … und sein Problem. 
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Notwendig: Marke-
ting und Werbung

Aus all den Informationen
folgt, dass es auf Grund zu-
nehmender wirtschaftlicher
Konkurrenz und vermehrten
Serviceansprüchen der Pa-
tienten heutzutage nicht
mehr ausreicht, die Versor-
gung nach dem Muster:
„Zahnersatz alternativlos
auswählen, herstellen, an-
passen und fertig“ zu ge-
währleisten.Gefragt sind ne-
ben der eigentlichen Versor-
gungsleistung auch ideelle
Aspekte.Arzt und Zahntech-
niker müssen sich fragen,
was der eigentliche Kern-
wert der eigenen Marke ist
und wodurch sie sich von der
Konkurrenz abheben.
Oder anders: Sie müssen
sich fragen, wie sie ihre
Kunden dazu bringen, ihre
Leistungen in Anspruch
nehmen zu wollen. Genau
damit beschäftigt sich Mar-
keting.
Im betriebswirtschaft-
lichen Zusammenhang von
Märkten stellt sich die Situ-
ation wie folgt dar: Wäh-
rend früher ein Nachfrage-
überhang und damit ein Ver-
käufermarkt existierte (Die
Nachfrage war größer als
das Angebot), haben wir
heute einen Käufermarkt.
D.h. das Angebot ist größer
als die Nachfrage. Der
Kunde – ob Zahnarzt oder
Patient – kann aus einer
Vielzahl von Angeboten
auswählen.Die zahntechni-
schen Betriebe sind somit
gezwungen, sich auf die
Probleme, Wünsche und
Bedürfnisse ihrer Kunden
einzustellen.
Wenn sich die Ansprüche
der Patienten ändern, muss
man reagieren und nicht
das Labor mit der Einstel-
lung führen: „Das haben wir
immer schon so gemacht“.
Augen und Ohren offen hal-
ten für die sich wandelnden

Bedürfnisse der Menschen
– das ist das Gebot der
Stunde.
Angesichts der aufgezeig-
ten Entwicklungen stellte
sich nun allerdings die
Frage, welche Möglichkei-
ten Dentallabore und Zahn-
techniker haben, verschie-

dene zahntechnische Lö-
sungen dem Zahnarzt und
damit dem Patienten anzu-
bieten. Wir wollten also der
Frage nachgehen, was kon-
kret nun Marketing bein-
haltet. Zuvor gab es aber
erst einmal eine Pause.
Nach der Pause also ging es

mit der „Marketing-Frage“
weiter. Und hier gibt es eine
Menge an Definitionen.
Eine von Tony Domin lautet
zum Beispiel:  „Marketing =
Betriebliche Maßnahmen
zur Absatzförderung.“4 Eine
andere dagegen:  „Marke-
ting bedeutet, das Dentalla-
bor so zu führen, dass über
die optimale handwerkli-
che Versorgung und die Be-
friedigung der Zahnarzt-
und Patientenwünsche die
eigenen Ziele erreicht wer-
den.“5

Für uns sollte die Frage ge-
klärt werden, welche Mög-
lichkeiten der Zahntechni-
ker hat, verschiedene zahn-
technische Lösungen dem
Zahnarzt und somit dem Pa-
tienten vorzustellen (siehe
Abbildung 2). Und an dieser
Stelle wurde es richtig laut.
Jetzt konnten wir heftig er-
zählen und diskutieren:
• Was ist heute möglich,was

ist Spinnerei?

• Wie würde ich werben? Was
nützt die eigene Internet-
seite? Wir schauten uns
dazu ganz tolle und weniger
schöne Internetseiten an.

• Warum Zahnersatz nicht
auf Raten anbieten? Ei-
gentlich muss es ja „Pa-
tiententeilzahlung“ hei-

ßen, nicht Ratenkauf. So
oder so: Fest steht, dass
immer mehr Labore Info-
flyer für die Zahnärzte mit
recht günstigen Kredit-
konditionen anbieten.

Von unserer Lehrerin hör-
ten wir,dass sich im Bereich

Werbung, der ja zum Mar-
keting gehört, in den letzten
Jahren unheimlich viel ge-
tan hätte. Da bräuchte man
sich nur die Fachzeitschrif-
ten anzuschauen, in denen
die Bedeutung von Kommu-
nikation und Zusammenar-
beit in der Dreierbeziehung
– Zahntechniker, Zahnarzt,
Patient –  immer mehr in den
Vordergrund gestellt werde.
Lustig wurde es noch einmal
zum Ende des Unterrichts
hin, als uns Frau Brodale in
Form eines Rollenspiels ein
Beratungsgespräch (Zahn-
techniker empfängt und be-
rät Patienten) simulieren
ließ und uns damit hautnah
einen Einblick in eine di-
rekte Marketingmaßnahme
ermöglichte.
In einem Beratungsge-
spräch, so konnten wir da-
bei lernen, spielen die Fak-
toren Kommunikation,Kör-
persprache, Umfeld und
Werbung eine wichtige

Rolle. Richtig eingesetzt,
garantieren diese Faktoren
den Gesprächserfolg. Inte-
ressant waren die Ausfüh-
rungen unserer Lehrerin
zum Thema Wahrnehmung.
Demnach erfolgt unsere
Wahrnehmung zu 8 % über
die Worte, 23 % über die Be-

tonung und 69 % über die
Körpersprache.6 Nur wenn
die Faktoren der verbalen
und nonverbalen Kommuni-
kation übereinstimmen,ent-
steht ein positiver Gesamt-
eindruck. Die meisten Men-
schen entscheiden sich nach
emotionalen Kriterien (ma-
chen über 80 % der Ent-
scheidung aus).Wie machen
wir es also gleich beim ers-
ten Mal richtig? Indem wir
folgende Punkte beachten: 
• Pünktlichkeit
• Gepflegtes Aussehen
• Händedruck
• Mimik/Gestik
• Haltung
• Distanzzone einhalten
• Sprache/Artikulation.

„Was sind Ihnen schöne, ge-
sunde Zähne und mehr Le-
bensqualität wert?“ lautete
die Abschlussfrage zu die-
sem Themenkomplex. Da-
raus leiteten sich interes-
sante Vergleiche ab, bei-
spielsweise zwischen der
Nutzungsdauer bzw. Halt-
barkeit von Zähnen und ei-
nem Urlaub, bei gleicher In-
vestitionssumme von rund
1.500 Euro. Anschließend
ging es ruck-zuck weiter 
mit unserem Technolehrer
Herrn Klösel und dem
Thema  Kosten.

Preisgestaltung
Wir stellten schnell fest,
dass das Wort „Kosten“ an-
ders erarbeitet werden
musste. Wir nannten den
Unterrichtsinhalt  deshalb
„Betriebswirtschaftliche
Aspekte“. Im Gespräch
wurden folgende Punkte
aufgegriffen, thematisiert
und besprochen: Heil- und
Kostenplan des Patienten,
Regelversorgung, Festzu-
schuss, Rechnung (BEMA/
BEL II, GOZ/BEB) und Zu-
schlagskalkulation.
Es fing auch gleich sehr
spannend mit dem Ausfül-
len eines Heil- und Kosten-
plans an, was von uns noch
niemand zuvor gemacht
hatte.Wir füllten für unsere
Patienten den Heil- und
Kostenplan folgenderma-
ßen aus. Punkt I: Befund.
Hier waren drei Felder zu
bearbeiten. Über dem Feld
Befund gelangten wir zu
den Feldern Regelversor-
gung und Therapieplanung.
Während der Befund noch
leicht zu erstellen war, kam
bei der Regelversorgung
schon die Frage auf, ob die
überhaupt reicht. Schnell
wurde uns klar, dass eine
Regelversorgung für unse-
ren Patienten nicht wün-
schenswert ist und wir
Herrn Lensing für eine „hö-
herwertige“ Versorgung
(Vollkeramikkronen, Ve-
neers) begeistern müssen.
Diese Versorgung wird ins
Feld Therapieplanung ein-
getragen.
Aber wie sieht es mit den
Kosten aus? Zuerst erläu-
terten wir in der Rubrik
Kostenplanung die Begriffe
BEMA/GOZ auf der Seite
des Zahnarztes und die Be-
griffe BEL II/BEB auf der
Seite des Zahntechnikers.
Und welche Begriffe gelten
für uns bzw. den Patienten?
Herr Lensing ist gesetzlich
versichert. Also erstellten
wir exemplarisch eine
Zahntechniker-Rechnung
nach der BEL II-Liste für die
Regelversorgung.
In diesem Zusammenhang
brach zwangsläufig eine

Diskussion über Festzu-
schüsse und damit die neue
Gesundheitsreform aus,
welche im Januar 2005 in
der Zahnmedizin/Zahn-
technik in Kraft trat. Dabei
wurde uns erst richtig be-
wusst, warum die Verunsi-
cherung Anfang dieses Jah-
res bei den Zahnärzten, Pa-
tienten und Krankenkassen
so groß war bzw. warum wir
im Labor in den ersten drei
Monaten weniger Aufträge
hatten, aber zum Glück teil-
weise vor Kurzarbeit bzw.
Entlassungen verschont
blieben.Laut Aussage unse-
rer Chefs hat sich die wirt-
schaftliche Lage in unse-
rem Labor im Laufe des
Jahres jedoch verbessert! 
Anschließend ging es wei-
ter mit dem Thema Kosten.
Wir ermittelten, dass Herr
Lensing laut Bonusheft und
Einkommen 30 % Bonus er-
hält und damit 65 % der
Kosten einer Regelversor-
gung (Festzuschuss) von
seiner gesetzlichen Kran-
kenversicherung ersetzt be-
kommt. Also muss Herr
Lensing selbst im Falle ei-

ner Regelversorgung 35 %
der Kosten aus eigener Ta-
sche bezahlen.Aber wie wir
festgestellt haben, scheint
eine Regelversorgung hier
nicht sinnvoll zu sein, eine
Veneer-Versorgung scheint
in unseren Augen besser ge-
eignet. Doch gilt für Veneers
eigentlich noch die BEL II-
Liste bzw. die Regelung
zum Festzuschuss? An-
scheinend nein, denn Ve-
neers sind reine Privatleis-
tung (BEB-Liste), d.h. die
Kosten muss Herr Lensing
in diesem Falle der Veneer-
Versorgung ganz alleine
tragen – er bekommt noch
nicht einmal den Festzu-
schuss einer Regelversor-
gung von seiner Kranken-
kasse. Umso gespannter
waren wir an dieser Stelle
über das anstehende Pa-
tientengespräch am nächs-
ten Tag.Wir fragten uns, für
welche zahntechnische Ver-
sorgung sich Herr Lensing
wohl entscheiden würde.
Und wir wussten, dass in
diesem Gespräch viel Über-
zeigungsarbeit bzw. Ver-
handlungsgeschick nötig
sein würden.
Dann überlegten wir, ob wir
als das Labor „Projekt-
team“ eine Regelversor-
gung zu der zahntechni-
schen Leistung der gesetz-
lichen Krankenversiche-
rung überhaupt herstellen
können.Wir ermittelten an-
hand einer Zuschlagskal-
kulation unsere Laborkos-
ten zur Herstellung einer
Regelversorgung des Pa-
tienten Lensing, worauf
eine hitzige Diskussion um
unser Gehalt einsetzte. Was

verdienen wir eigentlich als
Zahntechniker Brutto pro
Stunde? Wie lange beträgt
für eine Regelversorgung
die reine Arbeitszeit? Unser
Labor „Projektteam“ einigt
sich auf einen Stundenlohn
und die Dauer der reinen
Arbeitszeit. Die Fertigungs-
einzelkosten sind hiermit fi-
xiert.Weiter ging es mit den
Materialeinzelkosten. Die
Erfahrungen aus dem zahn-
technischen Alltag werden
ausgetauscht und die Mate-
rialeinzelkosten errechnet.
Die Einzelkosten der zahn-
technischen Versorgung für
Herr Lensing sind direkt
feststellbar bzw.können ge-
nau ermittelt werden. Ge-
meinkosten auf die Ferti-
gung, das Material, die Ver-
waltung und den Vertrieb
werden prozentual auf die
Einzelkosten aufgeschla-
gen. Und genau das bedeu-
tet „Zuschlag“. Nun wuss-
ten wir auch darüber Be-
scheid und wunderten uns
nicht mehr darüber, warum
viele Arbeitgeber z. B. über
zu hohe Lohnnebenkosten
stöhnen.

Aber wo bleibt denn nun un-
ser Gewinn? Was heißt ei-
gentlich Wagnis in der
Zahntechnik? Nach Ermitt-
lung der genannten Werte
stand der Angebotspreis
der Regelversorgung unse-
res Labors „Projektteam“
fest. Unser Zuschlagskal-
kulationspreis bleibt knapp
unter dem Rechnungsbe-
trag der BEL II-Liste (ge-
setzliche Krankenversiche-
rungsabrechnung) für eine
Regelversorgung.Glück ge-
habt, wir würden den Auf-
trag im Rahmen der gesetz-
lichen Abrechnung anneh-
men.15.00 Uhr – Schluss für
heute! 

Albrecht-Dürer-Schule
Abteilung 5
Fürstenwall 100
40217 Düsseldorf 
Tel.: 02 11/8 99 73-50
Fax: 02 11/8 99 73-09
E-Mail: 
abteilung5@ads-duesseldorf.de
www.ads-duesseldorf.de
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Abb. 2: Der Zahntechniker hat verschiedene Möglichkeiten, seine Leistungen dem Zahnarzt und somit dem
Patienten vorzustellen.

• Bilder, Schaumodelle, Bilder von zufriedenen Patienten
• Bebilderte Kostenvoranschläge 
• Patienteninformationen : z. B. Flyer von der ZT-Innung 
• Eigene Laborzeitung  
• Eigene Internetseiten des Labors 
• Patienteninformationen (in Absprache mit Zahnarzt) mit Gut-

schein/Serviceleistungen. Bei hochwertigen und aufwändigen Arbei-
ten können sie eingesetzt werden. Nachdem die Arbeit fertig gestellt
und eingegliedert ist, werden sie dem Patienten mit den Worten „Herz-
lichen Glückwunsch zu Ihren neuen Zähnen“ überreicht.

• Gutschein für eine Prophylaxe mit professioneller Zahnreinigung
• Serviceleistungen für Zahnarzt/Patient wie z. B. Kostenvoranschläge

sofort per Fax, Telefon oder E-Mail, individuelle Farbauswahl im Labor
oder in der Praxis, Zahnersatzfinanzierung

Während des Projekts simulierten die Schüler u.a. eine Beratungssituation Zahntechniker-Patient.

Projektablauf

Vorstellung des Patienten

Vorstellung einiger allgemeiner
Schönheitskriterien

Erarbeitung dentaler Schönheits-
kriterien

Vermarktung und Verkauf denta-
ler Schönheit

Ästhetische Analyse

Planung und Herstellung der diag-
nostischen Wachsmodellation

Visualisierung der diagnosti-
schen Wachsmodellation

Der Patient wird den Schülerinnen und Schülern vorgestellt
Der Patientenfall liegt als Bild aus lateraler und frontaler Ansicht sowie als Situ-
ationsmodell vor.

Personenraten
Als Einstieg ins Thema erraten die Schülerinnen und Schüler berühmte Persönlich-
keiten anhand von Bildern ihres Mundes.
„Das Geheimnis der Schönheit“
Zusammenschnitt einer ZDF-Sendung mit oben genannten Titel. Anschließend wer-
den einige allgemeine Kriterien erarbeitet.

Ausgewählte dentale Schönheitskriterien werden erarbeitet
Die Schülerinnen und Schüler erarbeiten allein oder zu zweit ausgewählte dentale
Schönheitskriterien anhand vorliegender Literatur und stellen „ihr“ Kriterium den
Mitschülerinnen und Mitschülern vor! Bewertung!
Literatur: Magne, Pascal/Belser, Urs

Adhäsiv befestigte Keramikrestaurationen
Fradeani, Mauro
Ästhetische Analyse (Band 1)

Marketing
Rechnungserstellung (Zahntechniker)
Kalkulation
Die Schülerinnen und Schüler erstellen eine ästhetische Analyse für den
Patientenfall
Auf der Basis der ästhetischen Analyse nach Fradeani erstellen die Schülerinnen
und Schüler eine solche Analyse mithilfe des entsprechenden Analysebogens.

Die Schülerinnen und Schüler planen die diagnostische Wachsmodella-
tion (Bewertung) und erstellen diese auf dem Situationsmodell.
Die diagnostische Wachsmodellation wird mithilfe einer selbsterstellten
digitalen Visualisierung (auf Basis von GIMP) am Patienten „anprobiert“.
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Von Joachim Bredenstein

In der ZT 11/05 habe ich be-
reits den Fall vorgestellt, das
Provisorium und die Gerüst-
herstellung beschrieben.

Auftragen des Opakers
Es ist nicht für jede Legierung
zwingend vorgeschrieben,
aber ich empfehle immer,
auch bei viel Stress im Labor,
einen Oxidbrand zu machen
(Abb. 31). Hierbei zeigt sich,
ob die Legierungsoberfläche

in Ordnung ist oder nach-
gearbeitet werden muss. An-
zustreben ist eine absolut
gleichmäßige und homo-
gene Oxidfarbe. Bei CoCr-
Legierungen sollte diese
Farbe grünlich-grau ausfal-
len. Das Ergebnis einer guten
Gerüstvorbereitung sehen
Sie auf Abbildung 31. Nur
solch eine Oberfläche ist ak-
zeptabel. In allen anderen
Fällen sollte,vor allem bei der
Verarbeitung von CoCr-Le-
gierungen,der Fehler gesucht
werden.Es wäre doch schade,

wenn die mühevoll aufge-
brannte Keramik wieder ab-
platzt oder Blasen wirft.Nach
dem Oxidbrand wird noch
einmal gründlich abgestrahlt
und mit dem Auftragen des
Opakers kann begonnen wer-
den (Abb. 32). Hierfür stehen
im Carat-Metallkeramiksys-
tem zwei Varianten zu Ver-
fügung: Biopaque und Bio-
paque Uno. Ich habe diese
Brücke mit Biopaque be-
schichtet. Hierbei wird wie
folgt vorgegangen:
Bei Biopaque handelt es sich

um eine gebrauchsfertige ke-
ramische Grundmasse. Ar-
beitsschritte wie Anmischen,
Modellieren  und Absaugen
entfallen. Die benötigte Men-
ge Basispaste wird auf einer
Glasplatte vorgelegt (Abb.33).
Mit einem trockenen Flach-
pinsel wird das Gerüst mit ei-
ner gleichmäßig dünnen
Schicht bestrichen.Dabei sind
überschüssige Materialan-
sammlungen im Approximal-
und Randbereich zu vermei-
den. Es wird nur eine dünne
Schicht aufgetragen, um ein

einwandfreies Ergebnis zu 
erreichen (Abb. 34). Auf ein
Riffeln sollte der Techniker
verzichten, denn hierdurch
würde die Masse in den kon-
kaven Bereichen des Gerüstes
zusammenlaufen. Eine Be-
sonderheit des Biopaquesys-
tems sind die Streukristalle,
die durch ihre Korngröße und
die festgelegte Konsistenz der
Basispaste stets gleichmäßige
Resultate ergeben. Auf die
Basispaste werden, bedingt
durch die gewählte Zahn-
farbe, helle Streukristalle
aufgetragen (Abb. 35). Hier-
durch wird eine gleichmä-
ßige Opakerschichtstärke er-
reicht. Durch zweimaliges
Aufklopfen der Klemm-
pinzette auf den Auffangbe-
hälter für die hellen Streukris-
talle und durch einmaliges
leichtes Abblasen werden
Überschüsse entfernt und die

Kristalle ordnen sich in nur 
einer Ebene an. Nachdem 
die Kroneninnenseiten und
der Kronenrand versäubert
wurden, erfolgt der erste Opa-
kerbrand (Abb.36 und 37).
Sobald das Gerüst wieder 
abgekühlt ist, kann mit dem
Auftragen der Farbpaste be-
gonnen werden (Abb. 38).
Dies muss mit einem erhöh-
ten Pinseldruck erfolgen, da-
mit die Farbpaste gut zwi-
schen die Kristalle gepresst
wird. So ist ein guter Verbund
zu der bereits aufgebrannten
Opakerschicht gewährleis-
tet. Die Farbpaste wird eben-
falls nur in einer dünnen, aber
deckenden Schicht aufgetra-
gen (Abb. 39).
Überschüssiges Material
wird durch flaches Abstrei-
chen über den Streukristallen
entfernt. So wird eine gleich-
mäßige Schichtstärke er-
reicht. Für eine Individuali-
sierung der Verblendung 
können die Malfarbenpasten
verwendet werden. Diese
können vor dem Auftragen
der transparenten Streukris-
talle in der „Nass-in-Nass“-
Technik eingesetzt werden,
um den Zahnhals zu betonen
oder okklusale und interden-
tale Abtönungen anzulegen
(Abb. 40). Anschließend wer-
den transparente Streukris-
talle aufgestreut. Die opti-
sche Wirkung der transpa-
renten Kristalle gibt der 
Verblendung eine dem natür-
lichen Zahn ähnliche Licht-
brechung (Abb. 41 und 42).
Nach dem zweiten Opaker-
brand wird das Gerüst gerei-
nigt und eventuell auf der
Innenseite der Kronen an-
haftende Opakerreste wer-
den mit einem Diamanten
entfernt (Abb. 43) .
Biopaque und Biopaque Uno
können mit vielen Kerami-
ken verarbeitet werden. Auf
Grund seiner physikalischen
Eigenschaften deckt Bio-
paque ein breites Spektrum 
von Aufbrennlegierungen
mit unterschiedlichen Wär-
meausdehnungskoeffizien-
ten (WAK) ab.

Die Carat-Schichtung
Um ein Anhaften der Carat-
Massen am Modell zu verhin-
dern, werden alle Partien, die
mit keramischer Masse in
Kontakt kommen, versiegelt
und nach der Trocknung mit
Keramikisolierung bestri-
chen. Bei der Schichtung der
Dentinmassen kann der Sili-
konvorwall gute Dienste leis-
ten. Er ermöglicht ein schnel-
les und der Form des Wax-up
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Herstellung einer VMK-Brücke (Teil 2)
Der Dentalhandel bietet heute eine fast unüberschaubare Menge an Keramiken für die Herstellung von VMK-
Brücken an.Um einen reibungslosen Arbeitsablauf zu gewährleisten und mit möglichst wenig Aufwand ein gu-
tes Ergebnis zu erreichen,benötigt der Techniker eine robuste,einfach zu verarbeitende und ästhetisch anspre-
chende Keramik.Eine Keramik,die diese Anforderungen erfüllt,ist Carat von der Firma Hager & Werken (Duis-
burg).Lesen Sie hier den zweiten Teil über die Herstellung einer VMK-Brücke mit der Verblendkeramik Carat.

Abb. 31: Nach dem Oxidbrand – eine einwandfreie Legierungs-
oberfläche.

Joachim Bredenstein

Abb. 36: Fertig für den ersten Opakerbrand. Abb. 46: Kontrolle der Platzverhältnisse mit dem Vorwall.

Abb. 32: Die Oxidschicht wird vor dem Auftragen des Opakers
wieder abgestrahlt.

Abb. 37: Nach dem Opakerbrand. Abb. 42: … und nach dem Abkühlen des Gerüstes. Abb. 47: Schichtung der Schneidemasse.

Abb. 33:  Die Biopaquemassen kommen gebrauchsfertig aus der
Spritze.

Abb. 38: Die Farbpaste wird in einer dünnen Schicht aufgetragen. Abb. 43: Das Gerüst auf dem Modell, fertig für die Keramikschich-
tung.

Abb. 48: Nach dem ersten Dentinbrand.

Abb. 34:  In einer dünnen Schicht wird die Basispaste aufgetra-
gen.

Abb. 39: Das Gerüst wird mit einer dünnen, aber deckenden
Schicht bestrichen.

Abb. 49: Nach dem zweiten Dentinbrand.

Abb. 35: Streukristalle werden aufgetragen. Abb. 40 : Mit Opakermalfarben kann der Opaker individualisiert
werden.

Abb. 45: Cut-Back.

Abb. 41: Opakerschicht vor dem zweiten Brand …

Abb. 44: Die Brücke wird zunächst komplett in Dentin geschichtet.

Abb. 50: Nach dem Glanzbrand.



entsprechendes Auftragen.
So wird das ursprünglich ge-

plante Aussehen der Brücke
auch in Keramik schnell wie-
der hergestellt.Zunächst wer-
den die Kronen und das Brü-

ckenglied komplett in Dentin
aufgebaut (Abb. 44). Durch
ein gezieltes Cut-Back wird
Platz für Transpa- und

Schmelzmassen ge-
schaffen (Abb. 45).
Das Ergebnis kann
wiederum mit dem
Vorwall überprüft
werden (Abb. 46).
Auf die so entstan-
dene Dentinstruk-
tur können, wenn
gewünscht, Trans-
pamasse oder alle
Effektmassen des
Sortiments aufge-
tragen werden.Hier
sind dem Techniker

unendlich viele Möglichkei-
ten gegeben. Allerdings wird
er sie im Alltag nur begrenzt
nutzen können, denn oftmals

reicht die Zeit nicht für solch
aufwändige Schichtungen.
Oder der Patient ist nicht 
bereit, für diesen Mehrauf-
wand finanziell einzustehen.
Außerdem sieht nicht jeder
Techniker den Patienten, so-
dass er die Kronen indivi-
duell anpassen könnte. Dann
ist ein Weniger an Effekten
oftmals ein Mehr an Erfolg.
Zur Komplettierung der
Schichtung wird die dicksah-
nig angerührte Schmelz-
masse inzisal aufgetragen
und entsprechend dem
Schichtschema in auslaufen-
der Schicht über die Labial-
fläche gezogen (Abb. 47).
Interdental wird die Schich-
tung bis auf den Opaker sepa-
riert, um die Brennschrump-
fung zu steuern. Um das
Schrumpfen der Masse  etwas
zu kompensieren, werden die
Kronen inzisal etwas länger
gestaltet. Die Brandführung
des ersten Dentinbrandes er-
folgt nach Herstelleranga-
ben. Bei Verblendungen auf
CoCr-Legierungen ist eine
Langzeitabkühlung immer
erforderlich! Durch den
unterschiedlichen WAK-
Wert zwischen Legierung
und Keramik kann es sonst,
vor allem bei größeren Arbei-
ten und bei dickeren Kera-
mikschichten, zu Abplatzun-
gen kommen (Abb. 48). Nach
dem ersten Dentinbrand sind
bei der Carat-Keramik nur
noch wenige Veränderungen
an der Brücke vorzunehmen.
Damit die Brücke wieder auf
das Modell passt, werden die
Kontaktpunkte, die beim
Schichten etwas überdimen-
sioniert wurden, mit einem
Diamanten zurückgeschlif-
fen. Dann kann an den Stel-
len, die noch nicht der anato-
mischen Form der Modell-
situation entsprechen, etwas
Material nachgeschichtet
werden. Es folgt der zweite
Dentinbrand entsprechend
der Brenntabelle (Abb. 49).

Das Ausarbeiten und
Polieren 
Die Keramik wird mit einem
Diamanten und mit Trenn-
scheiben ausgearbeitet und
die Oberfläche wird struktu-
riert. Alle Übergänge von der
Verblendung zum Metall wer-
den sauber angeschliffen, da-
mit ein exakter Übergang der
Legierung zur Keramik ent-
steht. So kann man in diesen
kritischen Bereichen nach
dem Glanzbrand leichter die
Oxide von der Legierungs-
oberfläche entfernen. Der
Glanzbrand erfolgt wieder
laut Herstellerangaben.Dabei
kann die Brenntemperatur
entsprechend dem gewünsch-
ten Glanzgrad geringfügig va-
riiert werden.Außerdem kann
zum Glanzbrand die gesamte
Keramikverblendung mit Gla-
surmasse in dünnster Schicht
überzogen werden. Die
Brenntemperatur kann dann
10 bis 20 °C niedriger liegen
(Abb. 50). Die abschließende
Entfernung der Oxidschicht
sollte sehr sorgfältig erfolgen.

Die Innenseiten der Kronen
werden mit 110 µm Alumini-
umoxid bei 2 bar Druck vor-
sichtig ausgestrahlt.Die ande-
ren Flächen werden  mit einem
nicht zu groben Diamanten
bearbeitet,bis die Oxidschicht
vollständig entfernt ist (Abb.
51). Besonderes Augenmerk
sollte hier auf die dünnen zer-
vikalen Ränder gelegt wer-
den. Diese müssen von allen
Keramik- und Oxidresten be-
freit und abschließend auf
Hochglanz poliert werden.
Nur so ist eine gute Harmonie
zwischen Zahnfleisch und
Zahnersatz zu erreichen,denn
Zahnfleischentzündungen
sind oftmals auf unzureichend
bearbeitete und schlecht po-
lierte Ränder mit noch anhaf-
tenden Oxiden zurückzufüh-
ren. Alternativ könnte hier
auch mit den Carat-Schulter-
massen eine keramische
Schulter angebrannt werden,
aber das war in diesem Fall
nicht gewünscht. Mit einem
Gummierer, der speziell für
die Politur von CoCr-Legie-
rungen entwickelt wurde, las-
sen sich die nicht verblende-
ten Flächen schnell glätten,so-
dass die abschließende Politur
keine weiteren Schwierigkei-
ten mehr bereitet (Abb.52).

Anwendung verblüf-
fend einfach, Ästhetik
einfach verblüffend
Die Herstellung einer VMK-
Brücke ist eine sehr kom-
plexe Angelegenheit (Abb. 54
und 55),auch wenn es oftmals
Routine ist, ist es immer auch
eine neue Herausforderung.
Da benötigt der Techniker
Systeme, auf die er sich ver-
lassen kann und die einfach
und zügig zu verarbeiten
sind. Seit vielen Jahren ist die
Metallkeramik Carat schon
auf dem Markt und mittler-
weile zu einem Synonym für
die Reproduktion höchster
Ästhetik bei geringem Auf-
wand geworden.Vor allem die
zuverlässigen und guten phy-
sikalischen Eigenschaften
haben Carat zu einer hoch-
wertigen Metallkeramik wer -
den lassen. In Verbindung
mit der gebrauchsfertigen
Grundmasse Biopaque hat
der Techniker ein ausgereif-
tes System für den täglichen
Einsatz zur Hand. Carat ist in
der Anwendung sehr einfach,
wobei das Endergebnis auch
bei einer einfachen Schicht-
technik sehr gut ausfällt. Zur
Reproduktion der mit einem
Vita-Farbring ermittelten
Farbe reichen die Massen 
des Carat-Grundsortimentes
aus. Da Opaker-, Dentin- 
und Schmelzmassen farblich
exakt aufeinander abge-
stimmt sind, wird die Farb-
reproduktion wesentlich er-
leichtert. Die Farbstabilität
hat sich auch bei großen Ar-
beiten, die mehrere Brände
benötigen, erwiesen. Carat-
Metallkeramik von der Firma
Hager & Werken ist eine all-
tagstaugliche Gebrauchs-
keramik. Eben verblüffend
einfach und einfach verblüf-
fend .
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Joachim Bredenstein
Beutlingsallee 11
49326 Melle
Tel.: 0 54 29/17 53
Labor: 0 54 22/4 83 84
E-Mail: 
DFA-Bredenstein@t-online.de
www.bredenstein.de

Adresse

ANZEIGE

Fortsetzung von Seite 13

Abb. 51: Entfernung der Oxidschicht mit einem Diamanten. Abb. 53: Die fertige Brücke. Abb. 55: Die Brücke in situ.

Abb. 52: Gummieren aller nicht verblendeten Flächen. Abb. 54: Detailansicht.



PRODUKTE

Lubrofilm® Plus, das neu
entwickelte Wachsentspan-
nungsmittel von Dentau-

rum, benetzt Oberflächen
effektiv und verbessert da-
durch die Fließfähigkeit der

Einbettmasse oder des Gip-
ses.Die Gefahr von Luftein-
schlüssen wird so erfolg-

reich unterbunden.
Lubrofilm® Plus
kann nicht nur in
der Kronen- und
Brückentechnik als
wirksames Wachs-
entspannungsmit-
tel, sondern auch
als Silikonentspan-
nungsmittel für 
Dublierformen und
Abdrücke einge-
setzt werden. Im
Vergleich zu den
meisten herkömm-
lichen Entspan-
nungsmitteln ent-
hält Lubrofilm®

Plus keinen Alko-
hol. Durch eine
neue Rezeptur
kann die Flüssig-
keit wesentlich
schneller verduns-
ten und verhindert
dadurch Schädi-
gungen der Kon-
taktmater ia l ien .
Das Resultat sind
glatte, blasenfreie
Gussoberflächen
beim Einsatz als
Wa c h s e n t s p a n -

nungsmittel in der Kronen-
und Brückentechnik. Auch
homogene und blasenfreie

Oberflächen bei Duplikat-
modellen stellt Lubrofilm®

Plus als Silikonentspan-
nungsmittel sicher. Mit der
praktischen Pumpsprühfla-
sche kann die Flüssigkeit
gleichmäßig und mikrofein
auf der Wachs- oder Silikon-
oberfläche verteilt werden.
Der angenehme Geruch der
neuen Flüssigkeit belastet
nicht das Raumklima, das
schnelle Verdunsten verzö-
gert nicht den Arbeitsrhyth-
mus. Das neue Lubrofilm®

Plus ist ab sofort in der 
100 ml-Pumpsprühflasche
oder in der 1.000 ml-Nach-
füllflasche erhältlich.

Bei Fragen zur Kronen- und Brü-
ckentechnik berät Sie gerne die
zahntechnische Anwendungsbera-
tung unter Tel. 0 72 31/8 03-4 10. 
Oder fordern Sie Unterlagen an bei:

DENTAURUM 
J. P. Winkelstroeter KG
Turnstraße 31
75228 Ispringen
Tel.: 0 72 31/8 03-0
Fax: 0800/4 14 24 34 (gebührenfrei)
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.com

Info

Entspannt arbeiten mit Lubrofilm® Plus
Wachsentspannungsmittel mit neuer Rezeptur von Dentaurum sorgt nicht nur in
der Kronen- und Brückentechnik im Handumdrehen für blasenfreie Oberflächen.

Abb. 1: Wachsentspannungsmittel Lubrofilm® Plus.

Abb. 2: Lubrofilm® Plus als Silikonentspannungsmittel für Dublier-
formen.
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Der Name „Programat“
steht seit fast 30 Jahren mit
den verschiedenen Geräte-
typen für Innovation, Qua-
lität, Langlebigkeit und
exakte Brandführung.
Diese Erfolgsgeschichte
soll nun mit der neuen, in-
novativen und modernen
Brennofengeneration (Pro-
gramat P300, P500) fortge-
setzt werden. Herzstück
dieser Ofengeneration ist
die neue Muffeltechnologie
QTK (Quarz Tube Kantahl),
die für noch präzisere
Brandführungen und ho-
mogene Wärmeverteilung
in der Brennkammer sorgt.

Programat® P300 – Für
Menschen, die es praktisch
mögen!
Das moderne, zeitlose De-
sign macht das Gerät zum
Schmuckstück in Ihrem La-
bor. Kompakt aufs Wesent-
liche konzentriert, begeis-
tert der neue Programat
P300 Brennofen durch
seine Wirtschaftlichkeit
und sein überzeugend ein-
faches Bedienungskon-
zept. Eine einfache Menü-
struktur mit Symbolen

führt den Anwender klar
und übersichtlich durch die
Programme. Das Gerät
wird bereits mit vorpro-
grammierten Programmen
für IPS e.max, IPS d.SIGN,
IPS InLine und IPS Em-

press System ab Werk aus-
geliefert.

Programat® P500 – Für
Menschen, die etwas Be-
sonderes lieben!
Das große, übersichtliche
Grafik-Display mit Touch-
Funktion ist nur eines der
Highlights. Neben der
neuen Muffeltechnologie
und dem Turbo-Opening-
System wartet der Progra-
mat P500 auch mit dem voll-
automatischen Temperatur-
kontrollset (ATK 2) über
zwei Referenzpunkte (Dop-
pelbereichskalibration)

auf. Zudem stehen Ihnen 
diverse Hilfs- und Kon-
figurationsprogramme zur
Verfügung, welche Ihnen
eine optimale Anpassung
an Ihre Bedürfnisse ermög-
lichen. Natürlich sind auch

hier die Programme für IPS
e.max, IPS d.SIGN, IPS In-
Line und IPS Empress Sys-
tem bereits ab Werk vorpro-
grammiert.

Ivoclar Vivadent GmbH
Postfach 11 52
73471 Ellwangen, Jagst
Tel.: 0 79 61/8 89-0
Fax: 0 79 61/63 26
E-Mail: info@ivoclarvivadent.de
www.ivoclarvivadent.de

Adresse

Der Programat® P300 (links) und der P500 (rechts) – die neue Generation der Keramikbrennöfen.

Die FINO DUSTEX Absau-
gungen sind professionelle
Sauggeräte, entwickelt für
den rauen Laboreinsatz. Sie
bieten eine überragende
Saugleistung bei minimaler
Lärmbelästigung und eig-
nen sich auch zum Nasssau-
gen.Das Gerät ist zum direk-
ten Anschluss an Strahlge-
räte oder Trockentrimmer
geeignet. Die drei Geräte,
FINO DUSTEX 27, FINO
DUSTEX 45 und FINO DUS-
TEX 45 EC, unterscheiden
sich in erster Linie durch 
das Behältervolumen. FINO
DUSTEX 45 EC hat einen 45
Liter großen Auffangbehäl-
ter und einen kohlebürsten-
freien Motor, welcher be-
sonders langlebig ist. Alle
Sauger sind mit einer Ein-

schaltautomatik ausgestat-
tet, die das Gerät automa-
tisch einschaltet, wenn das

angeschlossene Elektroge-
rät gestartet wird.Die stufen-
lose Drehzahl-
regulierung er-
möglicht die 
Anpassung der
Saugleistung an
Ihre Bedürf-
nisse. Ein sanf-
ter Motoranlauf
hält den Ein-
s c h a l t s t r o m  
niedrig. Eine
Nachlaufrege-
lung schaltet
das Gerät ver-
zögert aus, um
den im Saug-
schlauch be-
findlichen Rest-
staub in den Fil-
tersack zu be-
fördern. Die
FINO DUSTEX 27 ist durch
ihre kompakte Bauweise
außerordentlich flexibel.
Der große Auffangbehälter
der FINO DUSTEX 45 er-
laubt eine ausnehmend
lange Standzeit des Gerä-
tes. Der 2-lagige Filtersack
mit besonders hoher Ab-
scheidung von 99,9 % und
einem Verschlussdeckel ga-
rantiert bestmögliche Rei-
nigung der Luft sowie einen
sauberen und unkompli-
zierten Wechsel. Das aus
PET-Vlies bestehende Fil-
terelement ist auswaschbar
und dadurch sehr langlebig.

Vorteile im Überblick:
• Nass-/Trockensauger

• Besonders leise 
• Stufenlose Saugkraftregu-

lierung 
• Einschaltautoma-

tik für Elektro-
werkzeuge

• Auch ohne Filter-
beutel verwendbar

• Push & Clean Ab-
reinigung des Fil-
terelements (nur
DUSTEX 27)

• Auswaschbares,
langlebiges Filter-
element

• Einfacher und sau-
berer Wechsel des
Filtersacks

• 99,9 % Filterwir-
kung (Abschei-
dungsgrad)

• Langes Anschluss-
kabel 7,5 m

• Saugschlauchdurchmesser
von 27 bis 50 mm

• Transportabel, flexibel 
• Werkzeugablage
• Soft Start (Begrenzung des

Einschaltstroms)
• Selbstabschaltung bei

verschlissenen Kohlebürs-
ten.

FINO DUSTEX – effizient gegen Staub
Im Programm von DT&SHOP: Die besonders leise arbeitenden Nass-/Tro-
ckensauger der Serie FINO DUSTEX – geeignet für den rauen Laboreinsatz.

DT&SHOP GmbH
Mangelsfeld 11–15
97708 Bad Bocklet
Tel.: 0 97 08/90 91-00
Fax: 0 97 08/90 91-25
E-Mail: info@dt-shop.com
www.dt-shop.com

Adresse

Drei verschiedene Behältervolumen erhältlich.

Als Nass- und Trockensauger ein-
setzbar.

Unser System für garan-
tierte Sicherheit hat Nach-
wuchs bekommen: der
Leistungsumfang der pro-
Ta c t i o n - Vo l l g a r a n t i e
wurde auf alle wichtigen
Gusslegierungen und Auf-
brennlegierungen für nor-
malexpandierende Kera-
miken erweitert.
Seit Oktober gibt es fol-
gende traditionellen Ele-
phant-Legierungen mit der
proTaction – Vollgarantie:

Garantierte Sicherheit
proTaction ist Sicherheit
für Ihren zahntechnischen
Meisterbetrieb und Ihre
Kunden. Bis zu fünf Jahre
nach der Eingliederung
übernehmen wir alle durch
Mängel entstehende Kos-
ten für Reparaturen oder
Neuanfertigungen des
Zahnersatzes Ihrer Patien-
ten.

Vereinbarte Kontrollinter-
valle
Durch individuell verein-
barte Kontrollintervalle
bieten Sie mit proTaction
Ihrem Kunden mehr und 
einen regelmäßigen Kon-
takt zum Patienten.
Somit bestimmen Sie ge-
meinsam mit Ihrem Zahn-
arzt die Patientenfrequenz.
Das bedeutet gleichzeitig
mehr abrechenbare Leis-
tungen.

Wettbewerbsfähig
Durch Ihre Vollgarantie als
deutscher Meisterbetrieb
können Sie sich von Ihrem
Wettbewerb unterscheiden
und darüber hinaus neue
Kunden gewinnen. Also,
die Kundenbindung und
Neukundengewinnung
wird unterstützt, das Anse-
hen Ihres Meisterbetriebes
erhöht und Ihr Ertrag

durch Absatzförderung
verbessert.

proTaction unterstützt Ihr
Unternehmen und gibt Ih-
nen die Sicherheit, die Ihr
Kunde heute von Ihnen er-
wartet! 

Vollgarantie für proTaction erweitert
Jetzt auch im hochschmelzenden Bereich für noch mehr Sicherheit: Vor Kurzem
hat Elephant Dental die Vollgarantie auf proTaction-Legierungen ausgeweitet.

Für weitere Informationen wäh-
len Sie folgende Telefonnummer 
0 40/5 48 00 60 bei:

Elephant Dental GmbH
Tibarg 40
22459 Hamburg
Fax: 0 40/54 80 06-1 50
E-Mail: hamburg@eledent.de
www.elephant-dental.com

Info

Neue Generation der Keramikbrennöfen
Eine ausgeklügelte Technologie für noch bessere Brennergebnisse stellt das
Unternehmen Ivoclar Vivadent mit den Öfen Programat P300 und P500 vor.

Apollo IST proTaction Bermudent H proTaction

Apollo 3 PdF proTaction Bermudent  Y proTaction

Apollo 4 CF proTaction Orion GX proTaction

Apollo 4 PdF proTaction Orion UX proTaction

BioGold Plus proTaction Orion UX Plus proTaction

BioLife 4 proTaction BioGold Interaction proTaction

BioLife PCF proTaction



Herr Schlegel, viele mittel-
ständische Unternehmen
verfügen über hohe fachli-
che Kompetenz, kümmern
sich aber zu wenig um die

betriebswirtschaftlichen
Finanzdaten. Ist das auch
die Situation in vielen Den-
tallaboren? 
Dies ist auch bei den Den-
tallabors sehr häufig der
Fall. Der Zahntechniker
muss ein exzellenter Meis-
ter seines Fachs sein, sonst
erhält er keine Aufträge.
Dies war in der Vergangen-
heit bei einer vernünftigen
Ertragslage im Gesund-
heitswesen ausreichend.
Bedingt durch die Gesund-
heitsreform, bedingt durch
die Kaufzurückhaltung der
Kunden, sind der Umsatz
und die Ertragslage der
Dentallabors dramatisch
gesunken. Hier besteht
dringender Handlungsbe-
darf. Sinkende Umsätze
und Gewinne können nur

durch sinnvolle betriebs-
wirtschaftliche Maßnah-
men (z.B. Kostenmanage-
ment) aufgefangen werden.

Wie ist der BWA-
Chefplaner ent-
standen? 
Ich war fast 40
Jahre selbststän-
dig. Auch ich war
der typische Fach-
mann ohne Fi-
nanzkompetenz.
Der harte Konkur-
renzkampf im Ein-
zelhandel führte
dazu, dass mein
Ertrag massiv ein-
gebrochen ist. Mit
einer Excel-Tabelle

fing ich an, die Finanzdaten
monatlich zu kontrollieren.
Das Ergebnis war überwäl-
tigend. Ich konnte sofort
korrigierende Maßnahmen
ergreifen und damit meinen
Gewinn erheblich steigern.

Was braucht der Mittel-
ständler als Basiswissen,
um den BWA-Chefplaner
zu installieren und auch zu
bedienen? 
Das Basiswissen erlernt er
im Seminar. Der Mittel-
ständler braucht nur die ei-
gene Überwindung. Dazu
gibt es ein tolles lateinisches
Sprichwort: Nicht weil die
Dinge schwierig sind, wa-
gen wir sie nicht. Weil wir
die Dinge nicht wagen, sind
sie schwierig.
Das Sprichwort ist 2.000

Jahre alt und zeigt deutlich,
dass wir uns als Menschen
nicht sehr gewandelt ha-
ben.

Herr Schlegel, was kann 
der BWA-Chefplaner und
wieviel Zeit verbringt ein
Laborinhaber am Tag mit
dem System, um zu einer
optimalen Ausnutzung zu
kommen? 
Der Laborinhaber benötigt
einen Seminartag, um seine
kompletten Finanzdaten

einzutragen und daraus
eine sorgfältige Unterneh-
mensplanung zu erstellen.
Dazu benötigt er monatlich
20 bis 30 Minuten, um die 
Finanzdaten einzupflegen.
Der Laborinhaber hat nun
monatlich einen komplet-
ten Überblick über Umsatz,
Ertrag, Liquidität, Waren-
einkauf und Kapitaldienst.
Nun ist der Laborinhaber in
der Lage, rechtzeitig korri-
gierende Maßnahmen ein-
zuleiten,um das Betriebser-
gebnis zu verbessern.

Wie belegt ist die Infor-
mation, die Nutzung des
BWA-Chefplaners verbes-
sere das Bank-Rating des
jeweiligen Betriebes? 
Das braucht man nicht be-

legen, das ist Tatsache. Zitat
der Banken: „Der Unter-
nehmer, der seine Zahlen
nicht kennt und diese nicht
interpretieren kann, ist für
uns Banken kein Unterneh-
mer mehr, er ist ein Kredit-
risiko, und wird so behan-
delt.“ Durch das Rating soll
erreicht werden, dass die
Unternehmer die Ertrags-
lage verbessern und das Ri-
siko der Insolvenz (Kredit-
ausfallrisiko) reduzieren.
Der BWA-Chefplaner ist

ein hervorragen-
des Navigations-
system für den
geschäftlichen
Erfolg des Unter-
nehmers. Durch
viele Anwender
des BWA-Chef-
planers kann ich
beweisen, dass
der Einsatz des
BWA-Chefpla-
ners zu einem
besseren Rating
geführt hat. Die
Folge war, dass
die Zinsen ge-
senkt wurden
und die Kreditsi-
cherheit gewähr-
leistet wurde.

Wie hoch ist der
finanzielle Auf-
wand für den
BWA-Chefpla-
ner in einem

Dentallabor? 
Die Lizenz für den BWA-
Chefplaner kostet einmalig
185 € + 20 € Hotline für ein
Jahr. Das Tagesseminar 
kostet inkl.Tagungsverpfle-
gung und Technik pro Firma
245 €. Begleitpersonen zah-
len nur 45 €. Zu diesen Prei-
sen kommt die gesetzliche
Mehrwertsteuer. Der La-
borinhaber hat alle Kosten
durch ein besseres Rating 
in einem Jahr amortisiert.
Selbst unsere Mittelstands-
bank, die KFW, arbeitet seit
April 2005 mit risikoge-
rechten Zinsen. Das heißt,
bei einem gutem Rating
zahlt er 3 % weniger Zins.
Bei nur 100.000 €Kredit sind
das jährlich 3.000 € Erspar-
nis.
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40.000 Unternehmensinsol-
venzen allein 2004 – eine
Zahl, die nicht nur in der kon-

junkturellen Situation be-
gründet liegt, sondern auch
dem Umstand geschuldet ist,

dass viele mittelständische
Unternehmen sich zu wenig
um ihre Finanzdaten küm-
mern und bei den Banken,
wenn es um die Vergabe eines
Kredits geht, deshalb abblit-
zen. Die Vorlage eines detail-
lierten Zahlenwerkes mit Er-
tragslage,Vermögens- und Fi-
nanzlage sowie Steuerungs-
und Planungs-Mechanismen
hätte die Kreditverweigerung
und damit Firmenpleite si-
cherlich in vielen Fällen ver-
hindern können.
Eine einfache und schnelle
PC-Software, die die von den
Banken geforderten Daten
zusammenstellt, ist die opti-
male Lösung für Unterneh-
men, die wenig Zeit für ihre
betriebswirtschafliche Ana-
lyse haben oder denen das

Know-how und die Routine
im Rechnungswesen fehlten.
Mit dem „BWA-Chefplaner“
wurde genau solch eine Soft-
ware entwickelt – speziell für
die eigene Unternehmens-
planung und leicht in der
Handhabung.
Der „BWA-Chefplaner“ errech-
net Ihnen bei nur geringem
Zeitaufwand monatsgenau:
• geschäftliche Ertragslage

mit Prognoseberechnung
für das Jahr

• Liquidität mit individueller
Planung der Zahlungsziele
und  Valuten

• Kapitaldienstfähigkeit 
•Wareneinkauf mit Be-

standsberechnung
• Fremdkapital mit Darstel-

lung der kurz- und langfris-
tigen Verbindlichkeiten

• Geschäftsjahreswechsel –
Planung für 2006 – 2007 –
2008

• Strategieplanungen.

In der neuen Version 1.23 fin-
den sich zudem:
• Stundenverrechnungssatz

aus Werten des BWA-Chef-
planers und aus Zeitwirt-
schaft

• Filialsystem mit Darstel-
lung von bis zu 20 Filialen
oder Profit Center.

• Bilanzanalyse mit
allen wichtigen Bi-
lanz- und Rating-
kennziffern.

Der BWA-Chefplaner
ist eine Investition,die
sich auszahlt, denn
die Banken  honorie-
ren zwischenzeitlich
den Einsatz des BWA-
Chefplaners durch
Kreditsicherheit und
Zinssenkungen. „Ich
bin beeindruckt, wie
Sie Ihre Zahlen mit

dem BWA-Chefplaner prä-
sentiert haben. Es gibt in un-
serem Raum vielleicht zwei
größere Firmen,welche in der
Lage sind, ihre Finanzdaten
in dieser Qualität zu präsen-
tieren. In Ihrem Fall würde
ich nach Rücksprache das
Obligo nach Ihrem Wunsch
erhöhen und zwar ohne Si-
cherheiten“, verspricht bei-
spielsweise XY Burgharts-
wieser von der Bank XY.

Den finanziellen Durchblick behalten
Sie wollen ihre Finanzdaten schnell und einfach zusammenstellen? Mit dem BWA-Chefplaner ist das kein
Problem. Die von der Walter Schlegel Unternehmensberatung für den Mittelstand in den Vertrieb aufge-
nommene PC-Software übernimmt für Sie die betriebswirtschaftliche Analyse.

Sinkende Umsätze durch Kostenmanagement auffangen
In Tagesseminaren der Vereinigung Umfassende Zahntechnik (VUZ) vermittelt Walter Schlegel nach dem Prinzip „Learning by doing“ den Umgang mit dem
Programm BWA-Chefplaner. Am Laptop experimentieren Dentalunternehmer dabei mit ihren eigenen Laborzahlen und erstellen ihre komplette Geschäfts-
jahresplanung für 2006 und 2007. Die VUZ befragte den Unternehmensplaner zu diesem Erfolg versprechenden Software-Programm.

Walter Schlegel
Unternehmensplanung und Controlling
Deutschlandvertrieb „BWA-Chefplaner 
für den Mittelstand“
75365 Calw
Turnstraße 31
Tel.: 0 70 51/96 81-77
Mobil: 01 72/7 26 81 00 
Fax: 0 70 51/96 81-98
E-Mail: walter.schlegel@bwa-chefplaner.de
www.bwa-chefplaner.de

Adresse

Seminare für den Mittelstand mit Notebooks von Walter Schlegel

„Meine Vision ist,
dass sich der Unter-
nehmer selbst um die
wichtigsten Finanz-
daten seines Unter-
nehmens kümmert.
Wenn er einen Kredit
benötigt, verlangt die
Bank die Bilanzen der
letzten drei Jahre.
Aus diesen Unterla-
gen errechnet der

Banker die Ertrags- und Kapitaldienstfähigkeit. Nach dieser Bank-
methode planen Sie beim Seminar.“ 

Walter Schlegel

Seminarprogramm
• Sie selbst erstellen für Ihr eigenes Unternehmen eine komplette 

Geschäftsjahresplanung
• Richtiges Lesen und Verstehen Ihrer Bilanzen mit G + V 
• Struktur der Anlage-, Finanz-, Ertrags- und Kostenkonten 
• Analyse Ihrer Finanzdaten, Erkennen der Schwachstellen 
• Kostenmanagement mit strategischen Planberechnungen 
• Interpretation der Auswertungen 

BWA, BWA-aufgelaufen, Finanzplan, Kapitaldienstberechnung
„Lernen Sie, wie Sie die Auswertungen des BWA-Chefplaners 
für Ihre Bankgespräche (Basel II, Rating) nutzen.“ 

• Analyse Ihrer Finanzdaten, Erkennen der Schwachstellen 
• Zukunftsplanung und Simulationen 
• Controlling: Mit welchen Maßnahmen kann das Betriebsergebnis 

verbessert werden? 
• Monatlicher Soll-/Ist-Vergleich zur frühzeitigen Erkennung von 

gravierenden betriebswirtschaftlichen Veränderungen.

Seminargebühr
245,– € zzgl. MwSt. (inklusive Verpflegung, Technik)

Termine  2006
Hauptseminar für Einsteiger
25.01.2006 Grundseminar Rheinland
31.01.2006 Grundseminar Norddeutschland
07.02.2006 Grundseminar Süddeutschland

Spezialseminar für Fortgeschrittene und Update Version 1.23
Bilanzanalyse – Filialsystem – Stundenverrechnungssatz
26.01.2006 Seminar für Fortgeschrittene Rheinland
01.02.2006 Seminar für Fortgeschrittene Norddeutschland
08.02.2006 Seminar für Fortgeschrittene Süddeutschland

Anmeldung
Walter Schlegel
Unternehmensplanung und Controlling
Tel.: 0 70 51/96 81 77
Mobil: 01 72/7 26 81 00 
E-Mail: walter.schlegel@bwa-chefplaner.de 

Walter Schlegel Unternehmensberatung 
Walter Schlegel leitet seit vier Jahren Seminare zur Unternehmensplanung, wel-
che die Besonderheiten des Handwerks und des Handels (hohe zeitliche Arbeits-
belastung, meist zu wenig Zeit für administrative, betriebswirtschaftliche Ab-
läufe) mit einbeziehen. Händler und Handwerksbetriebe werden in eintägigen
Veranstaltungen intensiv und mit hohem Praxisbezug in die betriebswirtschaft-
lichen Erfordernisse eingeführt.
Mit seiner langjährigen Erfahrung
als Unternehmer zeigt Walter
Schlegel mit der Software „BWA-
Chefplaner“ Wege, wie Unterneh-
mer praxisnah und leicht verständ-
lich ihre wirtschaftlichen Daten
analysieren und ihre eigene Ge-
schäftsjahresplanung erstellen
können.  

Unternehmenskurzdarstellung

BWA-Chefplaner Seminare

Mit dem Software-Programm BWA-Chefplaner kann der Laborinha-
ber problemlos seine komplette Geschäftsjahresplanung erstellen.
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Das Vollkeramiksystem IPS
e.max® von Ivoclar Vivadent
ist ab jetzt erhältlich.Es um-
fasst insgesamt fünf hoch-
ästhetische und hochfeste
Materialien – sowohl für die
Presstechnik als auch die
CAD/CAM-Technologie.
Vielseitige Materialien von
Glaskeramik bis Zirko-
niumoxid sowie moderne
Verarbeitungstechniken
machen IPS e.max flexibel
in der Anwendung für den
Zahntechniker. Die Ver-
blendung aller vier IPS
e.max Materialien erfolgt

mit einer einzigen Schicht-
keramik und sorgt somit 
für Einfachheit.

Presstechnik
Für die Presstechnik wurde
IPS e.max Press entwickelt.
Damit werden Käppchen
und Brückengerüste für die
Verblendung mit IPS e.max
Ceram gefertigt. Mit dem
Glaskeramik-Rohling IPS
e.max ZirPress werden 
Zirkoniumoxidgerüs te
(zum Beispiel aus IPS
e.max ZirCAD) überpresst.
Die Press-On-Technik opti-

miert auf einfache und effi-
ziente Weise die Herstel-
lung ästhetischer, zirkon-
oxidunterstützter Kronen
und Brücken.

CAD/CAM-Technologie
IPS e.max CAD ist eine 
im „ungebrannten“ Zustand
blau gefärbte Glaskeramik
für die CAD/CAM-Technik.
Durch das anschließende,
einfach durchzuführende
Kristallisieren in einem gän-
gigen Keramikbrennofen er-
hält sie ihre endgültigen phy-
sikalischen und optischen

Eigenschaften wie Festig-
keit, Zahnfarbe und Translu-
zenz. IPS e.max ZirCAD ist
ein teilgesinterter Zirkon-

oxid-Block (Grünling) zum
Schleifen von hochfesten
Kronen- und Brückengerüs-
ten.

Einführungskurse
Um die richtige Handha-
bung und die besten ästheti-
schen Ergebnisse mit IPS
e.max zu gewährleisten, ist
der Kauf der IPS e.max-Pro-
dukte an einführende Kurse
gekoppelt. Informieren Sie
sich bei Ihrem Ivoclar Viva-
dent Ansprechpartner.

Die Standard-Versionen der
Hartmetall-Fräser in sehr
grober Verzahnung und in
größeren ISO-Größen neigen
dazu, sich beim Bearbeiten
von Gips oder Kunststoff aus

der Spannzange herauszu-
ziehen. Die Hartmetall-Frä-
ser mit A-Verzahnung von
Busch wirken diesem Phä-
nomen entgegen.
Die Verzahnung dieser rotie-
renden Instrumente ist links-
gedrallt aber rechtsschnei-
dend, sodass der Fräser
durch die beim Arbeiten auf-
tretenden Schnittkräfte in die
Spannzange hineingedrückt
wird. Das leistet einen erheb-
lichen Sicherheitsbeitrag,
speziell bei der zügigen Bear-
beitung von Gipsen (nass und
trocken) und Kunststoffen.

IPS e.max ab jetzt erhältlich
Das Unternehmen Ivoclar Vivadent hat den Verkauf seines überaus viel-
seitigen Materialsystems für die Vollkeramik IPS e.max gestartet.

Schnell und sicher
Arbeitsgerät von Busch: Fräser mit A-Verzah-
nung zur Gips- und Kunststoffverarbeitung.

Ivoclar Vivadent GmbH
Postfach 11 52
73471 Ellwangen, Jagst
Tel.: 0 79 61/8 89-0
Fax: 0 79 61/63 26
E-Mail: info@ivoclarvivadent.de
www.ivoclarvivadent.de

Adresse

Verkaufsstart: IPS e.max – ist ein einziges, vielseitiges Materialsystem für die Vollkeramik.

Hartmetall-Fräser mit SGXA- und GXA-Verzahnung.

Busch & Co. KG
Unterkaltenbach 17–27
51766 Engelskirchen
Tel.: 0 22 63/8 60
Fax: 0 22 63/2 07 41
E-Mail: mail@busch-co.de

Adresse

Erfolgreiche Prophylaxe-
und Präventionsmaßnah-
men sorgen dafür, dass 
die Nachfrage nach klassi-
scher Zahnheil-
kunde sinkt.
Das Interesse
der Patienten
an ästhetischen
Versorgungen
dagegen steigt
an und birgt
Chancen für
Praxen und
Dentallabore.
Veneers bieten
das Potenzial
zur ästheti-
schen und funk-
tionellen Opti-
mierung vorhandener,natür-
licher Zahnsubstanz. Das
Vollkeramiksystem Delight
von Tanaka Dental ist die 
ideale Vollkeramikmasse für
minimalinvasive Veneers und
der günstige Einstieg in die
Vollkeramik. Es ermöglicht
die erfolgreiche, einfache
und sichere Herstellung und
Befestigung von Veneers im
Front- und Seitenzahnbereich.

Neben der Herstellung von
Veneers eignet sich Delight
außerdem für Inlays/Onlays
und Kronen. Das Highlight:

Die Vollkeramikmasse ist leu-
zitverstärkt und verfügt über
eine Stabilität, die man bisher
nur von Presskeramik kennt.
Diese wird kombiniert mit
dem einfachen Handling der
Schichtmasse. Dank ihrer fei-
nen, homogenen Mikrostruk-
tur ist sie zwar leicht polierbar,
aber doch weit weniger abra-
siv gegenüber natürlicher
Zahnsubstanz. Ein weiterer

Pluspunkt des Vollkeramik-
systems Delight ist die Vo-
raussetzung von nur gerin-
gen Präparationstiefen. Die
lieferbaren Farben sind hoch-
transluzent, leicht zu modifi-
zieren und basieren auf dem
Farbschlüssel VITAPAN der
VITA Zahnfabrik. So ist das
Farbspektrum natürlicher
Zähne reproduzierbar und
die Transluzenz der Massen
sorgt für ein hohes Maß an 
Ästhetik.
Um bestmögliche Ergebnisse
zu erzielen, ist Delight als
komplettes Kit erhältlich.Das
Kit enthält Body-, Inzisal-,
Modifier- und Korrekturmas-
sen, Star Dust Glasurmasse,
feuerfeste Stumpfmasse,Ätz-
gel, Markierungsstifte, Ta-
naka Big Brush und Spacer.
Dieses Komplettsortiment ist
zu einem günstigen Preis lie-
ferbar und somit auch für das
kleine Labor interessant. Das
Handling von Delight ist be-
sonders einfach und die Er-
gebnisse sind vorhersehbar.
Hinter Delight steckt System:
Das Vollkeramiksystem ist

ein wichtiger Bestandteil des
Konzeptes Veneers von Prof.
Dr. Nasser Barghi und Prof.
Dr. Asami Tanaka. Wie sich 
ästhetische indirekte Restau-
rationen in Perfektion erzie-
len lassen, zeigt Prof. Dr.
Asami Tanaka vom 2. bis 3.
Dezember 2005 in Bad Hom-
burg in einem Intensiv-
Workshop. Die Teilnehmer
werden in diesem Hands-on-
Kurs das von Prof. Dr. Asami 
Tanaka entwickelte material-
unabhängige Schichtkonzept
praktisch umsetzen. Der Kurs 
ist die ideale Ergänzung für 
Zahntechniker,deren Zahnärzte
nach dem Konzept von Prof. Dr.
Barghi arbeiten.

Die moderne Zahnheilkunde
ist geprägt durch eine Komple-
xität an möglichen Optionen.
Ob Defekt,Verlust oder kosme-
tisch-ästhetische Optimierun-
gen: In der Zahnmedizin löst
die Behandlung eines Patien-
ten stets eine Kette von
komplexen Fragestellun-
gen aus, die in der Regel
unterschiedliche Ant-
wortmöglichkeiten bie-
ten und damit auch zu
unterschiedlichen Ergeb-
nissen für den Patienten
führen können: der Zahn-
arzt diagnostiziert, ent-
scheidet gemeinsam mit
dem Patienten, welche
Restaurationsart sinnvoll
ist, bestimmt die Zahn-
farbe und beauftragt das
Labor. Dort fertigt der
Zahntechniker die ge-
wünschte Versorgung aus
dafür geeigneten Materialien
jedweden Herstellers in der
den Vorgaben entsprechenden
Farbe an.Letztendlich wird die
Restauration vom Zahnarzt
eingesetzt und der Patient be-
urteilt das Ergebnis.
Damit die Bewertung positiv
ausfällt, sollten Zahnarzt und

Zahntechniker das Ergebnis
nicht dem Zufall überlassen.
Hilfreich wäre es, wenn die zu
beantwortenden Fragestellun-
gen und damit die einzelnen
Schritte innerhalb dieses Pro-
zesses eindeutig vorgegeben

werden könnten, denn Abwei-
chungen sind nicht erwünscht.
Die Lösung: Das VITA SYS-
TEM 3D-MASTER dient Pra-
xis und Labor als Wegweiser,
der über die notwendigen
Komponenten verfügt,um von
der Farbnahme bis zur Repro-
duktion an jedem Punkt des

Prozesses exakt definiert und
dadurch sicher arbeiten zu
können.
Von der Farbnahme mit dem
VITA Toothguide 3D-MAS-
TER und mit dem digitalen
Farbmessgerät VITA Easy-
shade, über die Herstellung
des Zahnersatzes mit den Pro-
dukten der Systemgruppen
VITA Zähne oder VITA Voll-
keramik bis hin zur Verblen-
dung der Gerüste mit VITA 
Verblendmaterial,ist das VITA
SYSTEM 3D-MASTER in je-
dem Schritt dieses Prozesses
enthalten und verbessert ihn.
Die einzelnen Systemgruppen
tragen dazu bei,dem Patienten
eine optimale Problemlösung
bei hoher Qualität zu gewähr-
leisten. Die 26 Zahnfarben 
des VITA Toothguide 3D-MAS-
TER zur Farbbestimmung
sind ebenso farblich definiert
wie die Farben sämtlicher
VITA-Produkte. Damit sind
alle Schritte innerhalb des 
Prozesses der Rekonstruktion
gleichwertig und jeder ein-
zelne beeinflusst das Ender-
gebnis positiv – ein fremder 
Parameter, der nicht im Sys-
tem enthalten ist, würde zu ei-

nem minderwertigeren Re-
sultat führen. Sind alle Kom-
ponenten dagegen perfekt 
aufeinander abgestimmt, ist
das Ergebnis kein Zufall 
mehr, sondern es wurde sys-
tematisch durch den Einsatz 
der miteinander korrespon-
dierenden Produkte herbeige-
führt.
Innerhalb der fast unüber-
schaubaren Fülle von Optio-
nen in der Zahnrestauration
stellt das VITA SYSTEM 3D-
MASTER ein geschlossenes
System dar, das es Zahnarzt
und Zahntechniker ermög-
licht, den richtigen Weg zu ge-
hen und den komplexen An-
forderungen qualitativ hoch-
wertig gerecht zu werden.

Veneers aus Delight – ein echtes Highlight!
Das neue Vollkeramiksystem Delight von Asami Tanaka Dental eignet sich besonders gut für 
die einfache und sichere Herstellung und Befestigung von minimalinvasiven Veneers.

Zuverlässiger Wegweiser in Praxis und Labor
Von der Farbnahme bis zur Reproduktion: Das VITA SYSTEM 3D-MASTER erlaubt mit aufeinander
abgestimmten Komponenten exakt definierte Arbeitsschritte –  damit nichts dem Zufall überbleibt.

Asami Tanaka Dental 
Enterprises Europe GmbH
Max-Planck-Straße 3
61381 Friedrichsdorf
Tel.: 0 61 72/8 30 27
Fax: 0 61 72/ 8 41 79
E-Mail: service@tanaka.de

Info

Ein echtes Highlight: Das Vollkeramiksystem Delight von Tanaka Dental.

FINOVEST TRIO ist eine
kohlenstofffreie, phos-

phatgebundene Hochleis-
tungs-Universal-Einbett-
masse für alle Anwendun-
gen. Mit dieser Einbett-
masse können sowohl
Edelmetall-Legierungen
wie auch Nicht-Edelme-
tall-Legierungen verarbei-
tet werden. Darüber hi-
naus eignet sich FINO-
VEST TRIO für die Her-
stellung von Presskera-
mik-Restaurationen.
Mit FINOVEST  TRIO steht

nur eine Einbettmasse für
alle Techniken zur Verfü-

gung, die konven-
tionell wie auch in
der so genannten
S p e e dv a r i a n t e
aufgeheizt wer-
den kann. Das
spart Zeit und
Geld. FINOVEST
TRIO lässt sich
leicht ausbetten
und gewährleistet
sehr präzise Guss-
und Pressergeb-
nisse.
FINOVEST TRIO
wird in 25 Por-
tionsbeuteln zu je
160 g Pulver gelie-
fert. Im Lieferum-
fang enthalten

sind 1.000 ml Expansions-
liquid.

Eine Multitalent-Einbettmasse
Im DT&Shop-Programm: Die Hochleistungs-
Universal-Einbettmasse FINOVEST TRIO
sorgt für präzise Guss- und Pressergebnisse.

DT&SHOP GmbH
Mangelsfeld 11–15
97708 Bad Bocklet
Tel.: 0 97 08/90 91 00
Fax: 0 97 08/90 91 25
E-Mail: info@dt-shop.com
www.dt-shop.com

Adresse

Nur ein Produkt für jede Aufgabe.Mit dem VITA SYSTEM 3D-MASTER sind Ergebnisse kein Zu-
fall, sondern exakt definiert. 

VITA Zahnfabrik
H. Rauter GmbH & Co. KG
Spitalgasse 3
79713 Bad Säckingen
Tel.: 0 77 61/5 62-0
Fax: 0 77 61/5 62-2 99
E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com 
www.vita-zahnfabrik.com

Adresse



Nach dem großen Erfolg 
des letzten Vergleichs von
CAD/CAM-Sys-
temen wollte
man dieses Mal
alle am Markt
b e f i n d l i c h e n
G a l v a n o f o r -
ming-Systeme
testen, betonten
Ingo Schiedt,
VdMZ-Vorsitzen-
der und dessen
S t e l l ve r t r e t e r
Siegfried Ernst
zum Auftakt des
2. Stuttgarter
Vergleichs.
Und das ist auch rundum 
gelungen. So kamen zur 
Jahrestagung des Vereins
nicht nur die ehemaligen
Meisterschüler zurück an
ihre Wirkungsstätte, auch
Galvanoanbieter aus der In-
dustrie schickten ihre besten
Techniker zum „Vergleichs-
kampf“. Diese bekamen im
Vorfeld, genau einen Tag vor
der Präsentation, also am 14.

Oktober 2005, jeweils das
gleiche Modell ausgehän-
digt, zusammen mit der all-
gemeinen Aufgabenstel-
lung. So sollte eine Krone
auf 43, ein Inlay mit Kasten-
präparation auf 46 und eine
Sekundärkrone auf eine aus
Aluminiumoxid gesinterte
Primärkrone auf 44 herge-
stellt werden. Zudem sollte
noch ein selbst produzierter
individueller Steg mit einem
galvanischen Reiter verse-
hen werden. Keine leichte
Aufgabe also, der sich die
acht Kandidaten aus den
Häusern DeguDent,Wieland
Dental & Technik, C. Hafner,

Heraeus Kulzer, Schütz-
Dental, Gramm Dentale 

Galvanotechnik, Metalor
Dental und Trendgold
schließlich stellten.

Jede Menge zu tun 
gehabt 
Alle Räumlichkeiten wurden
von der Gewerblichen Schu-
le im Hoppenlau, Stuttgart,
großzügig zur Verfügung ge-
stellt. Bedingt durch den

Schulbetrieb war ein Beginn
des Wettbewerbs allerdings
erst nach 15.00 Uhr möglich –
sehr stressig für alle Techni-
ker, die erst weit nach Son-
nenuntergang und mit dem
Start ihrer Galvano-Maschi-
nen nach Hause gehen konn-
ten. Es dauert eben doch ein
wenig, wenn alle Teile dub-
liert, diese Formen dann mit
Gips gefüllt und anschließend
mit Silberleitlack versehen
werden müssen. Doch da alle
dasselbe Schicksal zu meis-
tern hatten, kam so etwas wie
Gemeinsamkeitsgefühl auf,
vor allem mit dem bis dato
werdenden Vater Andreas Un-

ckelbach von Heraeus Kulzer,
der jede Minute einen Anruf
aus dem Kreißsaal hätte er-
halten können.Doch der neue
Erdenbürger ließ seinem Va-
ter genug Zeit, alle geforder-
ten Teile herzustellen.
Am nächsten Morgen kam
dann die Stunde der Wahrheit.
Alle Frühaufsteher konnten
das abgeschiedene Ergebnis
direkt aus den Maschinen
kommend begutachten. Hier-
bei traten dann schon die ei-
nen oder anderen Besonder-
heiten zu Tage. Alle hatten
zwar aus durchsichtigen oder
gelblichen Flüssigkeiten Gold
auf ihre Stümpfe abgeschie-
den, doch die Qualität, die
man in Augenschein nehmen
konnte, war recht unter-
schiedlich. Sie reichte von ei-
ner extrem glatten Oberflä-
che über picklige Außenhäute
bis hin zu matt wirkenden Er-
gebnissen. Man konnte er-
kennen, wer seine Hausauf-
gaben gemacht hatte und wer
nicht. Ungeachtet dessen la-

gen die Abweichungen jedoch
alle noch im Toleranzbereich.
So blieb als einziger Ausrei-
ßer nur die Firma Metalor
Dental über,die sich wegen ei-
nes verschmutzten und nicht

richtig gereinigten Becher-
glases bei der ersten opti-
schen Kontrolle das eine oder
andere hämische Grinsen ge-
fallen lassen musste. Dafür
hatte ZTM Rüdiger Meyer,
Metalor Dental, bei der Pas-
sungskontrolle der Arbeiten
wieder die Nase vorne. Alle
dublierten Stümpfe der Mit-
streiter waren scheinbar trotz
Einsatz unterschiedlicher Si-
likonqualitäten zu groß gera-
ten, sodass das Aufpassen auf
den Meisterstumpf mehr Zeit
in Anspruch nahm als not-
wendig. Da saßen sie also, die
Techniker der Galvanofir-
men,und schliffen und polier-
ten von morgens bis mittags
an den Ergebnissen herum,
um perfekt aussehende Ar-
beiten präsentieren zu kön-
nen.
Die Freunde und Gäste der
Meisterschule Stuttgart hin-
gegen konnten sich während-
dessen in der Dentalausstel-
lung der beteiligten Firmen
über alle Neuheiten und den

Gebrauch der Galvanogeräte
und Materialien informieren.
Für die Besucher stand genü-
gend Standpersonal zur Ver-
fügung, sodass keine Frage
unbeantwortet blieb.

Überraschende 
Ergebnisse

Nach der Mittagspause tru-
gen dann die einzelnen Fir-
menvertreter ihre Ergebnisse
vor. Über Digitalkamera und
Beamer konnten die kaum 
in den Saal pas-
senden Zuschau-
er dem Spekta-
kel folgen. Ge-
werbeschullehrer
ZTM Peter Storz
gebührt dabei 
für die Bildtech-
nik besonderer
Dank,denn durch
die moderne Prä-
sentation und der
stark vergrößer-
ten Abbildung 
aller Arbeiten
konnten auch
sehr kleine Unter-
schiede entdeckt werden.Hei-
ter wurde es, als zum Ab-
schluss der Präsentation die
einzelnen Firmen die Be-
sonderheiten ihres Gerätes

bzw. ihrer Technik darstellen
sollten. Da diese Aufgaben-
stellung vorher nicht abge-
sprochen war, kam der eine
oder andere in Verlegenheit,
denn praktisch alle Geräte
hatten gute Ergebnisse gelie-
fert. Die Hauptunterschiede
wurden deshalb in der Optik
und im Preis der Geräte  ge-
sucht.
Trotz des Wettbewerbskli-
mas: Bei allen Firmenvertre-
tern konnte man das gute Ar-
beitsklima während der zwei
Tage heraushören. Schließ-
lich stand im Mittelpunkt des
Wettbewerbs der gemein-
same Wunsch nach einer noch

größeren Verbreitung der 
Galvanotechnik.
Die Teilnehmer dankten den
Initiatoren dieses Vergleichs
vom VdMZ und ZTM Sieg-
fried Ernst,als Vertreter dieser
Initiatoren, dankte der Indus-
trie für ihre Bereitschaft an

dem Vergleich teilzunehmen.
Er erklärte,dass auch zukünf-
tig solche Vergleiche zu den
verschiedensten zahntechni-
schen Themen stattfinden

werden. Man wolle damit et-
was Licht ins Dunkel der Ent-
scheidungsfindung bringen.
Und wenn der Vergleich bei
dem einen oder anderen zu ei-
ner Entscheidung pro oder
kontra Galvanoforming ge-
führt habe, dann habe man
den Zweck der Veranstaltung
erreicht, so Ernst weiter. Er
wünschte allen einen guten
Nachhauseweg, dankte sei-
nen Mitstreitern und freute
sich auf ein Wiedersehen 2007
in der Gewerblichen Schule
Im Hoppenlau zum 3. Stutt-
garter Vergleich, zu dem be-
reits ein spannendes Thema in
Vorbereitung sei.
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2. Stuttgarter Vergleich – Galvanoforming für alle
Der Verein der ehemaligen Meisterschüler, Freunde und Förderer der Bundesfachschule für Zahntechnik Stuttgart e.V. (VdMZ) veranstaltete im Oktober
2005 zum zweiten Mal den Stuttgarter Vergleich. In diesem Jahr stand die Galvanotechnik im Mittelpunkt des Wettbewerbs, an dem insgesamt acht Indus-
trieunternehmen teilgenommen haben. Es waren zwei überaus spannende Tage, die überraschende Arbeitsergebnisse brachten.

Von ZT, Betriebswirt d. H. Matthias Ernst

Hausherr ZTM Siegfried Ernst freute sich über die vielen Besucher.

Nach den praktischen Arbeiten interpretierten die einzelnen Teilnehmer der Industrie ihre Ergebnisse vor
versammeltem Publikum.

ZMT Rüdiger Meyer, Metalor Dental, hatte es nicht nötig, seine Ergeb-
nisse zu verändern: Die Passung war ausgezeichnet, obwohl Metalor 
Dental neu auf dem Galvanomarkt ist.

Die folgenden Bilder zeigen die Arbeitsergebnisse der Firmen, die am Vergleich teilgenommen haben. Sie wurden ausnahmslos
von Gewerbelehrer Peter Storz mit viel Mühe angefertigt, wofür wir ihm herzlich danken. Die Nennung der Firmennamen ge-
schieht dankenswerterweise in Absprache mit den Unternehmen und soll nur zur Veranschaulichung dienen.



Die Veranstaltung  bildete den
Auftakt zu einer Teamsemi-
narreihe in fünf Stationen 
quer durch Deutschland. Un-
ter dem Motto „Marktstrate-
gien für die neue Zahnheil-
kunde“ präsentierte die Firma
etkon 70 interessierten Zahn-
technikern und Zahnärzten
Fachvorträge und Erfahrungs-
berichte rund um das Thema
CAD/CAM und Zirkonoxid.
„Patienten, die es
sich leisten können,
werden nach der 
besten Versorgung
fragen“, so Thomas
Gleixner, neuer Fi-
nanz- und Vertriebs-
manager bei etkon
in seiner Begrüßung
zur Einstimmung
auf die Vorträge.
Deshalb wolle das
Münchner Unter-
nehmen Wege auf-
zeigen, wie das La-
bor hochwertigen
Zahnersatz herstel-
len könne.
Dazu stellte ZT Mi-
chael Stahl, Trainer
und Support etkon,
zahlreiche Innova-
tionen vor, unter an-
derem das Prinzip
Plug & Play,das dem
Anwender alles aus
einer Hand bietet
und einen leichten
Einstieg in die CAD/
CAM-Technologie
verspricht. Er stellte
daneben ein neues
Fräszentrum bei Leipzig vor,
das – mit etkon-eigenen Fräs-
maschinen einer neuen Ma-
schinengeneration ausgerüs-
tet – am 1. Januar 2006 ans 
Netz gehen wird. Darüber hi-
naus steht neben der Möglich-

keit, Bissregistrate und Wax-
up-Aufstellungen einzuscan-
nen, ZERION, ein neues  HSC
(High Speed Cutting) Zirkon-
material zur Verfügung, das 
für die neuen etkon-eigenen
HSC-Fräsmaschinen produ-
ziert wird. In 2006 wird etkon
eine kleinere Maschine, spe-
ziell für den Einsatz im Labor,
auf den Markt bringen.

Neue Wege beschreiten
Einen solchen Weg beschritt
Dr. Karsten Kamm, Baden-Ba-
den,der zusammen mit seinem
Bruder in der Kurstadt eine Pri-
vatpraxis eröffnete und sich
seitdem mit biokompatiblen
Werkstoffen beschäftigt. Mit-
hilfe von LTT-Tests konnte er
vielfältige Gesundheitsstörun-
gen und Allergien,hervorgeru-

fen durch Goldlegierungen,
nachweisen. Seiner Erkennt-
nis nach können selbst hoch-
wertige Goldlegierungen das
Immunsystem stören.Deshalb
beschäftigt sich der Zahnmedi-
ziner bereits seit 1997 mit dem
Werkstoff Zirkonoxid und
setzt seit 1999 nahezu komplett
auf die CAD/CAM-Herstel-
lung. Die Baden-Badener Pra-
xis gibt zu 80 Prozent Grün-

linge in Auftrag, die restlichen
20 Prozent der Versorgungen
werden aus gehiptem Zirkon-
oxid hergestellt. Ein entschei-
dender Aspekt für den Erfolg
sei jedoch die richtige Präpara-
tion.Abgerundete Kanten,eine

Hohlkehl- oder Schulterpräpa-
ration sowie ein vier Millime-
terhoher und vier bis acht Grad
konischer Stumpf seien obso-
let.Der erfahrene Zahnmedizi-
ner beginnt deshalb mit Pla-
nungsmodellen, einer Ästhe-

tikanalyse in Powerpoint und
einer Tiefziehschiene zur Be-
urteilung seiner Präparation.

Die Konzentration von
Maschinen sitzt den 
Labors im Nacken
„Die Dentalindustrie bewirbt
den Patienten direkt, daraus
resultiert die Wellness-Welle“,
so ZTM Siegbert Witkowski,

Freiburg. Für das La-
bor bestehe nun die
Herausforderung
darin, das vollkera-
mische Produkt in
das unternehmeri-
sche und betriebs-
wirtschaftliche Kon-
zept einzubetten.
Daraus ergeben sich
veränderte Anforde-
rungen an Zahntech-
niker, Zahnarzt und
die Industrie.Egal für
welches CAD/CAM-
System man sich ent-
scheide,wichtig seien
die Ausbaufähigkeit
und die Möglichkeit
zur Kooperation mit
anderen Anbietern
für mehr Material-
vielfalt. Da viele
Zahnärzte die adhä-
sive Befestigungsme-
thode scheuten, seien
nun zahlreiche Her-
steller dazu überge-
gangen,die Fertigung
von Zirkonoxidgerüs-
ten anzubieten. Die
klinischen Studien zu

diesem Werkstoff befinden
sich heute im vierten Jahr mit
einer Gerüstfrakturquote von
Null Prozent. Problematisch
sei anfangs lediglich die Ver-
blendung des Materials gewe-
sen. Doch mit einer anatomi-
schen Gerüstgestaltung und
dank neuer Keramiken für Zir-
konoxid gäbe es heute nahezu
keine Frakturen mehr im Ver-
blendbereich,auch der Bonder
habe sich verbessert. Die
Weiterentwicklung vollziehe
sich nun in der nächsten Gene-
ration der Software, die auch
den Antagonisten mit einbe-
ziehe.Sein Resümee: Vollkera-
mik erfordert Expertenwissen
ohne Fehlertoleranzfenster.

Innovative Verfahren im
Visier
Neben den medizinischen An-
forderungen steht für OA Priv.-
Doz.Dr.habil.Ralph Luthardt,
Dresden, die kostengünstige
Herstellung von Zahnersatz
im Vordergrund. Vollkeramik
erweist sich für den Oberarzt
als sinnvolle Alternative und
stößt beim Patienten auf eine

positive Resonanz,
insbesondere Zirkon-
oxid, da sich dieser
Werkstoff in der En-
doprothetik bereits
seit 20 Jahren be-
währt hat. Der Dres-
dener CAD/CAM-
Spezialist prognosti-
ziert innovative Her-
stellungsverfahren,
weniger Hartbear-
beitung und eine 
Arbeitsteilung zwi-
schen dem Zahn-
techniker und der 
Industrie. Für ihn 

liegt das Zukunftspotenzial 
in einer vollautomatischen 
Keramikkrone und der intra-

oralen Digitalisierung über
CAD/CAM und Internet.

Klare Positionierung 
gefordert
„Everbody’s Darling ist kein
zukunftsweisendes Praxis-
konzept mehr, denn die gol-
dene Mitte bricht weg “,warnt
Dr. Werner Birglechner, Hei-
delberg. Erfolg habe nur der-
jenige, der seine Ziele klar
vor Augen habe.Dabei helfen
die drei Säulen seines Praxis-
marketings: Positionieren,
Patienten finden und binden.
„Jeder Behandler muss zu-
nächst überlegen,was zu ihm
passt“, so der Praxismana-
ger, „und anschließend die-

sen Weg konsequent verfol-
gen.“ Das beginne mit der
Öffnungszeit und ende mit
dem Serviceangebot. An-
hand einer prothetischen Ver-
sorgung aus Zirkonoxid
zeigte er Wege auf, wie der
Behandler zielgruppenge-
recht Angebote unterbreiten
und diese in einem Marke-
ting-Mix dem Patienten ver-
mitteln kann. Seine Erfolgs-
faktoren lauten: Kunden-
wünsche erfüllen und inno-

vative Konzepte schnell und
konsequent umsetzen.

Alles im Zeichen der
Technik
Neben den Fachvorträgen er-
lebten die rund 70 Teilnehmer
ein Rahmenprogramm, das
ganz im Zeichen technischer
Highlights stand. Angefangen
von der Fahrt mit nostalgi-
schen Bussen in das benach-
barte Technik Museum nach
Speyer,die einen wunderschö-
nen Einblick in das gemütliche
Reisen der 50er-Jahre ver-
mittelten, über ein Mittagsim-
biss im Bauch der russischen
Antonov bis hin zu einen
schweißtreibenden Reifen-

und Tankstoppwettbewerb
„an der Box“, der die Teams zu
Hochform auflaufen ließ. Krö-
nender Abschluss war für viele
die stimmungsvolle Führung
nach dem Abendessen durch
das außergewöhnliche Mu-
seum für Liebhaber alter und
neuer Technik. Insbesondere
die Besichtigung der Con-
corde und der nahezu bauglei-
chen russischen Tupolev be-
eindruckte die Besucher nach-
haltig.So zeigte dieser Tag ein-

mal mehr, wie sehr Technik
und Emotionen miteinander
verbunden sind und wie wich-
tig das Vertrauen in das Pro-
dukt einerseits und die Kun-
dennähe des Herstellers ande-
rerseits bei der Entscheidung
für ein hochwertiges,innovati-
ves Produkt sein kann.
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Mit Highspeed in ein neues Zeitalter 
Am 15.Oktober fand das erste von fünf Teamseminaren der etkon AG im Auto & Technik Museum Sins-
heim und Speyer statt. Die eintägige Veranstaltung bot Erfahrungen aus den Bereichen CAD/CAM,
Marketing und Zirkonoxid, hautnahes Formel-1-Feeling beim Boxenstopp und eine beeindruckende
Zeitreise durch die Anfänge der Technik bis hin zur Besichtigung der legendären Concorde.

Von Natascha Brand

etkon AG
Lochhamer Schlag 6
82166 Gräfelfing bei München
Tel.: 0 89/89 82 72-30
Fax: 0 89/89 82 72-50
E-Mail: info@etkon.de
www.etkon.de

Adresse

Mit nostalgischen Bussen ging’s weiter in das Technik-Museum ins benachbarte Speyer.

American Dream Cars zum Greifen nahe: die Teilnehmer beim Begrüßungssnack.

Die Akteure des Tages Dr. Karsten Kamm, ZTM Siegbert Witkowski, OA Priv.-Doz. Dr. Ralph Luthardt,  
ZT Michael Stahl, Stephan Holzner (Vorstand etkon AG) und Dr. Werner Birglechner (v.l.n.r.).

Mittagsimbiss im Bauch der Antonov.

Ihre Schnelligkeit und Geschicklichkeit konnten die Teilnehmer beim Boxen-
stoppwettbewerb …

… an einem original Sauber Formel-1-Boliden unter Beweis stellen.

Unter dem Motto „Gemein-
sam Querdenken“ geben auf
dem 12.Marketing Kongress
im Congress Center
Messe Frankfurt er-
neut Experten aus
den verschiedensten
Bereichen den Teil-
nehmern wichtige
Denkanstöße, um
neue Chancen zu er-
kennen und zu nut-
zen: So werden Wirt-
schaftskenner Prof.
Dr. Hans-Olaf Hen-
kel über die Mög-
lichkeiten einer
wettbewerbsfähi-
gen Gesellschaft und Top-
Motivationstrainer Edgar
Geffroy über Umsatzsteige-
rungen in turbulenten Zeiten
berichten. Astronaut Prof.
Dr. Ulrich Walter wiederum
spricht über die „Grenzer-
fahrung Weltraum“, wäh-
rend Anja Förster zum „Dif-
ferent Thinking“ aufruft und
Marketing-Expertin Anne
M.Schüller über die Potenzi-
ale der Kundenloyalität auf-
klärt. Arzt und Theologe Dr.
Manfred Lütz berichtet zu-
dem über die neue „Gesund-
heitsreligion“ in Deutsch-

land, und Trendforscher,
Philosoph und Medienken-
ner Prof. Dr. Norbert Bolz

gibt Tipps für Erfolg auf den
Märkten des 21. Jahrhun-
derts. Mit der Comedy „Ca-
veman“, dem erfolgreichs-
ten Solo-Stück in der Ge-
schichte des Broadways, er-
wartet das Publikum im
Rahmen des festlichen Din-
ners am Abend außerdem
noch ein Show-Bonbon der
amüsantesten Art. Mode-
riert wird das Kongress-Pro-
gramm an beiden Tagen von
Erfolgstrainerin Carla Eg-
gen. Zudem findet vor dem
Hauptkongress im Congress
Center Messe Frankfurt am

Freitagnachmittag im an-
grenzenden Maritim Hotel
wieder ein Pre-Kongress mit
sechs unterschiedlichen la-
bor- und praxisspezifischen
Fortbildungsthemen statt.
Der 12. Dental Marketing
Kongress stellt also erneut

einen hochkarä-
tigen Mix aus In-
formation und
U n t e r h a l t u n g
dar. Erfahrungen
aus den vorheri-
gen Jahren zei-
gen daher auch,
dass die zweitä-
gige Veranstal-
tung schon oft-
mals frühzeitig
ausgebucht ist.
DeguDent emp-
fiehlt deshalb ei-

ne schnelle Anmeldung für
den 20./21. Januar 2006.

„Gemeinsam Querdenken“ mit DeguDent
Quergedacht geradewegs zum Erfolg geht es am 20./21. Januar 2006 in
Frankfurt am Main: Unter dem Motto „Gemeinsam Querdenken“ lädt
DeguDent Zahntechniker und Zahnärzte zum 12. Dental Marketing
Kongress ein – renommierte Referenten aus Wirtschaft, Marketing und
Wissenschaft geben darin aus den unterschiedlichsten Blickwinkeln
Tipps für eine erfolgreiche Zukunft in Praxis,Labor und darüber hinaus.

Anmeldungen sind ab sofort unter
www.degudent.de oder direkt
bei jedem regionalen DeguDent
VertriebsCentrum möglich.

DeguDent GmbH
Rodenbacher Chaussee 4
63457 Hanau-Wolfgang
Tel.: 0 61 81/59 50
Fax: 0 61 81/59 57 50
E-Mail: info@degudent.de

Info
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Finanzierung und Leasing
über die Hausbank sind für
die Anschaffung langlebi-
ger Labor- und Praxisaus-
rüstung längst üblich. Nur:
Eine große Investition wie
das inLab CAD/CAM-Sys-
tem, die über mehrere Jahre
abgeschrieben wird, kann
schon mal an
die Grenze des
Kreditrahmens
gehen.Sirona,ei-
ner der weltweit
führenden Her-
steller dentaler
Ausrüstungsgü-
ter, bringt des-
halb einen er-
fahrenen Fi-
nanzpartner ins
Spiel, von dem
Laborkunden
ein auf die Den-
talbranche zu-
geschnittenes
Finanzierungs-
angebot erwarten können:
Die Wuppertaler GEFA Ge-
sellschaft für Absatzfinan-
zierung mbH ist seit über 55
Jahren in der Absatz- und
Objektfinanzierung für mo-
bile Wirtschaftsgüter tätig.
„Für Kunden aus der Dental-
branche arbeiten wir seit
zirka 15 Jahren“, sagt Mark
Fischer, Key Account Mana-
ger der GEFA für den Dental-
bereich.
„Wir kennen die Bedürfnisse
und Erwartungen unserer
Kunden und die derzeitige
wirtschaftliche Situation im
Dentalsektor,ausgelöst durch

die veränderte Gesetzeslage.
Wir kennen die Hersteller,
die Handelspartner und die
Produkte, wie zum Beispiel
CEREC oder inLab und 
deren Wartungszyklen. Des-
halb können wir den zu fi-
nanzierenden Geräten viel
schneller einen realen Wert

beimessen und treffen meist
innerhalb von wenigen Stun-
den eine Finanzierungsent-
scheidung.“ 
Die GEFA war lange Jahre un-
ter dem Dach der Deutschen
Bank tätig und ist heute als
Tochter des französischen
Finanzkonzerns Société Gé-
nérale europaweit aktiv. Die
Größe der Gesellschaft garan-
tiert Dentallaboren günstige
Finanzierungsbedingungen,
wobei außer der Kreditfinan-
zierung auch Leasing, Miet-
kauf oder Versicherungen an-
geboten werden. Einen ent-
sprechenden Finanzierungs-

antrag können Labore gleich
beim inLab-Handelspartner
stellen, der online eine Bo-
nitätsprüfung vornehmen
und eine Zusage machen
kann. „Schnell, transparent
und dazu noch günstig – das
waren für mich die Kriterien,
als ich einen Finanzierungs-

partner für unser
inLab gesucht
habe“, meint Tho-
ralf Lamprecht,
Zahntechniker-
meister und La-
borinhaber aus
Dresden. „Mit der
GEFA bin ich sehr
zufrieden, da sie
mich kompetent
und kundenorien-
tiert beraten hat.“
Natürlich kann
inLab auch wei-
terhin über die
jeweilige Haus-
bank des Sirona-

Fachhändlers finanziert wer-
den.
Für weitere Informationen
steht der autorisierte Fach-
handelspartner von Sirona
gern zur Verfügung.

Am 20. Oktober gingen elf
Zahntechniker aus ganz
Deutschland im ersten Nach-
wuchswettbewerb Zahntech-
nik von 3M ESPE an den
Start. Teilnahmeberechtigt
waren alle auf Keramik spezi-
alisierten Zahntechniker und
Zahntechnikermeister. In ei-
ner praxisnahen Präsenta-
tion von 10–15 Minuten
Dauer sollten die Bewerber
über eine eigene zahntechni-
sche Arbeit referieren und die
einzelnen Arbeitsschritte an-
schaulich erläutern.Bewertet
wurden Präsentation, Inhalt,

Didaktik, Thema und Per-
sönlichkeit der Teilnehmer.
Gewinner des ersten Zahn-
technik Talent Award von 3M
ESPE wurde Christian Hann-
ker, Zahntechnikermeister
aus Hüde/Niedersachsen.
Der 26-Jährige überzeugte
die Jury mit seinem lebendi-
gen Vortrag „Zahnformen mit
anderen Augen sehen“. Den

zweiten Platz belegte Henry
Göpel mit seiner Präsenta-
tion „Zirkonoxid in der Im-
plantologie – Vergleich Pri-
märteleskope Titan versus
Zirkonoxid“. Den dritten
Preis durfte ZTM Björn Ro-
land mit nach Hause nehmen.
Sein Thema: „Kombination
von Zirkonoxid und Veneer“.
Holger Bellmann sorgte ge-
meinsam mit den 3M ESPE-
Experten Martina Wieland,
Gabriele Brzoska und Dr.
Gerhard Kultermann für die
kritische Bewertung der Vor-
träge. Die Jury zeigte sich po-

sitiv überrascht
über die oft aus-
gereiften Vor-
träge und die
v i e l v e r s p r e -
chende Vortrags-
qualität der elf
Teilnehmer. Die
Präsentationen
der Gewinner
zeichnete vor al-
lem ihre Sponta-
nität, Flexibili-
tät, der logische
Aufbau, die sehr

guten Bilder, die hohe Sach-
kompetenz sowie guter Aus-
druck und Körpersprache
aus.
„Leider behalten gute, talen-
tierte Zahntechniker ihr
handwerkliches Können und
ihre Expertise in der Regel für
sich. Mit unserem Zahntech-
nik Talent Award wollen wir
diese Talente entdecken und

fördern“,betont Martina Wie-
land,die für den Talent Award
zuständige Marketingrefe-

rentin bei 3M ESPE. Seit Jah-
ren betreut sie gemeinsam
mit Dr. Kultermann den Ta-
lent Award für Zahnärzte und
freut sich,dass 3M ESPE jetzt
auch den Zahntechniker-
Nachwuchs entsprechend
unterstützt und so die Verbrei-
tung von Fachwissen auf
internationalem Niveau wei-
ter entwickelt.

100 Millionen Leser – das ist die
Schallmauer, die proDente in
diesem Jahr durchbrechen
könnte. Seit die ersten Ergeb-
nisse des dritten Quartals 2005
vorliegen,ist diese Zahl in greif-
bare Nähe gerückt. Bis Ende
September hatten Zeitungsar-
tikel,Internet-Beiträge,TV- und
Rundfunk-Berichte rund 90
Millionen Leser, Hörer und Zu-
schauer erreicht. „Damit liegen
wir 34,5 Prozent über den Kenn-
zahlen des Jahres 2004“, freut
sich Carolin Reeß,PR-Referen-
tin bei proDente.
Die erfreulichen Zuwachsra-
ten im dritten Jahr in Folge
unterstreichen die erfolgrei-
che Strategie, den Journalis-
ten ein regelmäßiges, breit ge-

fächertes Spektrum anzubie-
ten. Knapp drei Monate und
somit drei Themen verbleiben
noch, um die magische Zahl
von 100 Mio. Lesern zu durch-
brechen. proDente zählt seit
2003 jeweils die verkaufte 
Auflage der Publikationen, in
denen Artikel erscheinen, die

auf der Pressearbeit von pro-
Dente beruhen.

Anzahl bestellter Bro-
schüren nimmt zu
Auch die weiteren
Kennzahlen zeigen
eine positive Ent-
wicklung. Bis zum
Ende des dritten
Quartals 2005 wurden
insgesamt 243.614
Broschüren und Flyer
von proDente bestellt.
Hier beträgt die Stei-
gerung zum Vorjahr
20,3 %. Auch der Ver-
gleichswert vom drit-
ten Quartal des Jahres 2003
wurde übertroffen. Dennoch

wird die Rekordzahl
aus 2003 im laufen-
den Jahr wohl nicht
geknackt. Allein im
vierten Quartal 2003
wurden noch einmal
über 200.000 Print-
Produkte versandt.
„Wir haben 2003 un-
ser gesamtes Er-
scheinungsbild ver-
ändert“, begründet
Reeß diese unge-
wöhnlich hohe Zahl.

Hinzu kommt, dass proDente
scheinbar in „IDS-Jahren“
deutlich mehr Resonanz in
Fachkreisen findet.

Imposanter Zuwachs bei
Internetbesuchen
Völlig unabhängig von der

weltweiten Leitmesse für
Zahnmedizin und Zahntech-
nik steigen die Besucherzah-
len im Internet kontinuierlich
in jedem bislang erfassten

Jahr an. Gegenüber 27.593 in
den ersten drei Quartalen
2004 wurden im gleichen Zei-
traum 2005 60.636 Besucher
verzeichnet. „Hier schlägt
sich nieder,dass immer häufi-
ger in den Presseberichten
auch unsere Internetadres-
se Erwähnung findet“, kom-
mentiert Dirk Komorowski,
Geschäftsführer proDente,
den Zuwachs um stolze 
119,7 %.

Damit das Labor gesund bleibt
Mit dem CAD/CAM-System inLab von Sirona werden Labore auch in einigen
Jahren technologisch noch auf dem neuesten Stand sein. Damit eine solche
Investition nicht unnötig lange hinausgeschoben werden muss, bieten die
Sirona-Fachhändler verstärkt interessante Finanzierungsmöglichkeiten an.

Gewinner des Talent Award steht fest
ZTM Christian Hannker hat für einen exzellenten Vortrag den 1. Talent
Award für Zahntechniker von 3M ESPE gewonnen/Gesucht wurde der 
beste deutschsprachige, zahntechnische Nachwuchsreferent 2005.

Knackt proDente die Schallmauer?
Riesenerfolg: Die Initiative proDente e.V. verzeichnet bei der Anzahl be-
stellter Broschüren und Internetbesuchen Zuwächse das dritte Jahr in Folge.

Sirona Dental Systems GmbH
Fabrikstraße 31
64625 Bensheim
Tel.: 0180/1 88 99 00
Fax: 0180/5 54 46 64
E-Mail: contact@sirona.de
www.sirona.de

Die fünf wichtigsten Vorteile der
GEFA-Finanzierung für inLab:

• Schonung des Kreditrahmens bei der
Hausbank des Kunden

• Keine Anzahlung und feste Raten, d.h.
klare Kalkulationsgrundlage

• maßgeschneiderte Finanzierungs-,
Leasing-, Mietkauf- und Versiche-
rungsprodukte

• einfache und schnelle Finanzierungs-
abwicklung

• individuelle Abschreibungsmöglich-
keiten

Adresse

Die Geschäftsleitung der re-
nommierten Dentaurum-
Gruppe in Ispringen ehrte in
den letzten Monaten
wieder zahlreiche Mitar-
beiter für ihre langjäh-
rige Betriebszugehörig-
keit.
Klaus Fröhlich kann auf
stolze 30 Jahre im Dienst
für Dentaurum zurück-
blicken.Herr Fröhlich ist
in der Abteilung „Con-
trolling“ beschäftigt, wo
Betriebsabrechnung
und Preisbildung zu sei-
nen Hauptaufgaben ge-
hören. Sehr erfolgreich
führte Herr Fröhlich
auch die Projektleitung
beim Bau des Fortbil-
dungszentrums der Den-
taurum-Gruppe, dem
CDC, sowie beim Neu-
bau des 2004 fertigge-
stellten, innovativen Logis-
tikzentrums.
Seit nunmehr einem viertel
Jahrhundert ist Heide Ocker
im Unternehmen tätig. Zu-
nächst unterstützte sie tat-
kräftig die Abteilung „Ein-
bettmassen“ u. a. beim Eti-
kettieren und Verpacken, be-
vor sie in die Abteilung
„Dehnschraubenfertigung“
wechselte, wo sie als enga-
gierte Mitarbeiterin sehr ge-
schätzt wird.
In der Aufschweißabteilung
der Dentaurum-Gruppe wer-
den auf Wunsch Brackets,
Bukkalröhrchen, linguale
oder palatinale Hilfsteile per-
fekt nach Kundenvorgaben

durch ein besonders geschul-
tes und erfahrenes Team auf-
geschweißt. Bereits seit 25

Jahren gehört Eva Hempel zu
diesem kompetenten Team
und ist hier seit 1993 als stell-
vertretende Abteilungsleite-
rin erfolgreich tätig.
Ebenfalls 25-jähriges Be-
triebsjubiläum feiert Daniela
Schubert. Frau Schubert be-
gann 1980 ihre Ausbildung
zur Industriekauffrau bei
Dentaurum und wurde nach
erfolgreich bestandener Ab-
schlussprüfung in die Ver-
kaufsabteilung des Unter-
nehmens übernommen.
Kurze Zeit später wechselte
sie in den Exportbereich, wo
sie als zuverlässige An-
sprechpartnerin zunächst
für den asiatisch-pazifischen

Raum tätig war und heute die
Länder des Mittleren Ostens
und Afrikas betreut.
Zu den Jubilaren, die bereits
seit 25 Jahren für Dentaurum
aktiv sind, zählt auch Jürgen
Meurer.Herr Meurer begann
seine berufliche Laufbahn
beim Ispringer Dentalunter-
nehmen als Assistent des
Werbeleiters. Er hat 1980 bei
der Erstellung des ersten,
fünfsprachigen Dentaurum
Zahntechnik-Kataloges mit-
gewirkt und die hauseigene
Etikettendruckerei mit auf-
gebaut. Seit einigen Jahren
ist er auch Leiter der Haus-
druckerei, in der die unter-
schiedlichsten Werbemittel
erstellt werden. Auch als Be-
triebsratsmitglied und Team-
chef der Dentaurum-Fuß-
ballmannschaft ist Jürgen
Meurer stets ein beliebter
Kollege.
Die Geschäftsführer Axel
Winkelstroeter und Mark S.
Pace bedankten sich bei al-
len Jubilaren für die langjäh-
rige, zuverlässige und her-
vorragende Zusammenar-
beit.

Ehrung für treue Weggefährten
Das Unternehmen Dentaurum dankte erneut mehreren Mitarbeitern für
deren langjährige Betriebszugehörigkeit, während der sich die Jubilare
stets durch Zuverlässigkeit und Engagement auszeichneten.

Dentaurum J. P. Winkelstroeter KG
Turnstraße 31 
75228 Ispringen
Tel.: 0 72 31 / 8 03-0
Fax: 0800/4 14 24 34 (gebührenfrei)
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Adresse
3M ESPE AG
ESPE Platz
82229 Seefeld
Tel.: 0800/2 75 37 73  (gebührenfrei)
Fax: 0800/3 29 37 73  (gebührenfrei)
www.3mespe.com

Adresse

Initiative proDente e.V.
Aachener Straße 1053–1055
50858 Köln
Tel.: 0221/17 09 97 40
Fax: 0221/17 09 97 42
E-Mail: info@prodente.de
www.prodente.de

Adresse

Die drei Preisträger des ersten Talent Award für Zahntechniker (v. l. n. r.):
Henry Göpel, ZTM Christian Hannker und ZTM Björn Roland.

Martina Wieland, 3M ESPE-Marketingreferentin,
beglückwünscht den Gewinner Christian Hannker.

Auf eine 25-jährige berufliche Laufbahn beim Ispringer Den-
talunternehmen Dentaurum kann Jürgen Meurer (li.) zurück-
blicken. Geschäftsführer Mark S. Pace dankte dem Jubilar
für die stets hervorragende Zusammenarbeit.
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Wird dem universitären Ge-
schehen in vielen Disziplinen
vorgeworfen, es befände sich
im Elfenbeinturm der Wis-
senschaft und wisse nicht
mehr, was die Basis bewegt,
so gilt das für das Referenten-
team, das sich am 15.10.2005
in der Stadthalle in Augs-
burg/Gersthofen eingefun-
den hat, sicherlich nicht.
Prof. Dr. Georg Meyer, Uni-
versität Greifswald, Prof. Dr.
Holger Jakstat und Priv.-Doz.
Dr.Oliver Ahlers konnten den
über 200 Teilnehmern nahe
bringen, wie der Komplex
Funktion/Okklusion/CMD in
kleine Häppchen aufzutei-
len ist. Die Vorgehensweise
wurde in allen Phasen mit ak-
tuellen klinischen Studien
untermauert.
Nach dem Prinzip der
„Wenn-Dann-Funktionen“
stellte das Team Ahlers/Jak-
stat einen einfachen, klar
strukturierten Praxisablauf
dar. Unabhängig davon, ob 
es sich um Beschwerden im
stomatognathen System
handelt oder eine Restaura-
tion benötigt wird: In jedem
Fall muss zwingend ein
CMD-Screening durchge-
führt werden, analog dem
PAR-Screening.
Das, so Ahlers, dauere beim
geübten Zahnarzt ganze 30
bis 60 Sekunden und liefere
mit Sicherheit Hinweise da-
für, ob eine Funktionsstö-
rung vorliege oder nicht.
Unterstützt durch das Soft-
waremodul CMD-Check
(kostenloser Download auf
www.dentaconcept.de) lie-

fert diese Untersuchung
gleich die Dokumentation.

Live-Untersuchung
Ist eine Funktionsstörung
wahrscheinlich, so schließt
sich als nächster Schritt not-

wendigerweise die ausführli-
che klinische Funktionsana-
lyse an. Im Rahmen einer ein-

gehenden Analyse wurde
eine Patientin live untersucht
und die Ergebnisse sogleich
diskutiert. Der Wechsel zwi-
schen Vortrag und Live-Se-
quenzen machte die Vorge-
hensweise noch anschau-
licher. So entwickelte sich

Stück für Stück ein Gesamt-
bild, hin zur Diagnose.
Auch hier nahmen die Refe-

renten ein Software-Modul
zu Hilfe: CMDfact. Die inzwi-
schen vorliegende Version 2.x
bietet neben den Anleitungs-
videos jetzt auch einen Diag-
nose-Piloten, der die vielen
Befunde ordnet und deutet.
Das gesamte Erfahrungswis-
sen der Referenten ist hier
komprimiert und für die 
praktische Anwendung auf-
bereitet.
Als besonderen Clou konnte
Jakstat noch das Diagnose-
Cinema als Bestandteil der
Software vorstellen: In ein-
fachen Trickfilmsequenzen
wird die Diagnose in patien-
tengerechter Sprache vorge-
stellt. Das erleichtert die Er-
läuterung der weiteren Be-
handlungsschritte.
Ebenso schlüssig wie die kli-
nische Funktionsanalyse
gingen die Referenten auch
auf die instrumentellen As-
pekte ein. Auch hier gilt das
Prinzip: Es wird immer nur
das Instrumentarium einge-
setzt, das durch vorangegan-
gene Untersuchungen indi-
ziert ist. Der arbiträre Ge-
sichtsbogen,so alle drei Refe-
renten,ist schon allein wegen
der anatomisch korrekten
Modellmontage immer erfor-
derlich.Er sichert diese wich-
tige Schnittstelle Praxis/La-
bor ab und vereinfacht diesen
Arbeitsschritt um ein Vielfa-
ches.
Meyer rief in seinem ab-
schließenden Plädoyer dazu
auf, kein schlechtes Gewis-
sen zu haben, funktionsana-
lytische Leistungen abzu-
rechnen,auch wenn am Ende

doch keine Funktionsstö-
rung herauskomme.Ein Arti-
kulator sei im Grunde nichts
anderes als das EKG des
Zahnarztes. Auch das EKG
werde zur Diagnostik vom
Internisten eingesetzt und
abgerechnet,egal welches Er-
gebnis herauskomme. Umso
besser, wenn „Entwarnung“
signalisiert werden kann.

Gut aufgepasst
In einem kurzen Testat
überprüften die Referen-
ten, ob die Botschaften
auch angekommen sind.
Und das bewiesen die
Teilnehmer eindrücklich.
92 % der Teilnehmer hat-
ten 60 % oder mehr Fra-
gen richtig beantwortet,
immerhin noch 44 % la-
gen sogar über 80 % rich-
tiger Antworten. Ein er-
freuliches Ergebnis, das
auch die Referenten
überrascht hat.
Auch das zeigte einmal
mehr, welch wichtigen

Platz diese Symposiums-
Reihe in der Fortbildungs-
landschaft einnimmt.Die Ver-
anstalterin Jutta Girrbach
nahm dies auch als Auftrag
mit, den eingeschlagenen
Weg im nächsten Jahr fortzu-
setzen. Als nächsten Termin
können sich Interessierte
schon den 25. März 2006 
vormerken. Dann erfolgt 
ein Wiedersehen in Berlin 
mit weiterentwickelten In-
halten.

Haben gut aufgepasst: Die Teilnehmer des 22. Symposiums.

AmannGirrbach-Geschäftsführerin Jutta Girrbach (Mitte) zusammen mit den Referenten Prof. Dr. Holger
Jakstat, Prof. Dr. Georg Meyer und Priv.-Doz. Dr. Oliver Ahlers sowie der Patientin Sozan Ebrahimi.

Alles im Lot? Die Referenten mit der Patientin Sozan Ebrahimi.

Wissenschaft ganz praxisnah – wie Funktionsanalyse greifbar wird
Auch das 22. Symposium Funktion, veranstaltet vom Dentalunternehmen AmannGirrbach, bot den Teilnehmern wieder ein hochkarätiges Fortbil-
dungsprogramm. Namhafte Referenten wie Prof. Dr. Georg Meyer gaben ihr Wissen über den Komplex Funktion/Okklusion/CMD weiter – und dies mit
durchschlagendem Erfolg: In einem Testat am Ende der Veranstaltung haben 92 % der Teilnehmer mindestens 60 % der Fragen richtig beantwortet.

ANZEIGE

Informationen zum Symposium
2007 in Berlin erhalten Sie unter
www.amanngirrbach.com.

Amann Girrbach GmbH
Herrschaftswiesen 1
6842 Koblach /Austria 
Tel.: +43-55 23/6 23 33-0
Fax: +43-55 23/5 59 90
E-Mail.: 
austria@amanngirrbach.com
www.amanngirrbach.com

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG
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Die Vereinigung Umfassende
Zahntechnik,VUZ,hat die an-
gekündigten Gespräche mit
der deutschen Versicherungs-
wirtschaft über eine lupen-
reine Zahnergänzungsver-
sicherung abgeschlossen.
Das Ergebnis ist eine Versi-
cherung, die nicht in Kombi-
nation mit Krankenhaus-
Zusatzversicherungen, Heil-
praktikerbehandlung oder
Brillen-Bezuschussung steht.
Klaus Strunk,Vorstandsspre-
cher der VUZ erklärt: „Klar-
heit für den Zahnpatienten
war bei den Sondierungs-
gesprächen die oberste Ma-
xime“.
Ein Anspruch, dem nach
Überzeugung der VUZ und
des kooperierenden Part-
ners ProLab (Implantat-Pro-
thetik) das Versicherungs-
unternehmen „Die Conti-
nentale“ gerecht geworden

ist.Die in diesen Tagen veröf-
fentlichte Beitragstabelle

belegt nach Auffassung von
VUZ und ProLab, dass gu-
ter Versicherungsschutz für
Zahnersatz nicht teuer sein
muss.
Die Situation: Als GKV-Mit-

glied reicht vielen an Qualität
interessierten Patienten der

Zahnersatz auf
diesem Niveau
nicht aus. Der
Wunsch nach ei-
ner andersartigen
Versorgung und
höherwer t igem
Zahnersatz ist vor-
handen.
VUZ und ProLab
bieten folgende
Lösung an: Mit
dem neuen Zahn-
zusatztarif können
Patienten gemein-
sam mit der GKV
die privatärztliche
Versorgung mit

Zahnersatz zu 75 % absi-
chern.
Klaus Strunk, für VUZ und
ProLab Gesprächspartner
der Versicherung: „Beispiel-
gebende Leistungsbeschrei-

bungen können ab sofort bei
uns abgerufen werden“ (Tel.:
0 23 63/73 93-50).
Die Mitgliedsbetriebe der ko-
operierenden Verbundgrup-
pen stellen zurzeit ihren
zahnärztlichen Partnern ei-
nen übersichtlichen Info-
Flyer zur Patienteninforma-
tion zu.Neben einem plausib-
len Fallbeispiel enthält die 
Information eine präzise Bei-
tragstabelle und eine unkom-
plizierte Service-Karte.
Denn interessierte Patienten
wenden sich mit ihrer Nach-
frage direkt an VUZ/ProLab in
Datteln (NRW) und erhalten
postwendend von der zahn-
technischen Verbundgruppe

einen Vorschlag für den per-
sönlichen Zahnersatzversi-
cherungsschutz. Für VUZ-
Vorstandssprecher Klaus
Strunk ist das Vertrauen der
Patienten in die Kompetenz
der deutschen Zahnmedizin
und Zahntechnik ungebro-
chen groß.Deshalb sei es eine
verantwortungsvolle Heraus-
forderung für das Qualitäts-
bündnis VUZ/ProLab gewe-
sen, nicht nur einen bestmög-
lichen Zahnersatzversiche-
rungsschutz zu generieren,
sondern diesen auch deutlich
sichtbar in eigener Verant-
wortlichkeit den zahnmedizi-
nischen Patienten anzubie-
ten.

VUZ und ProLab bieten lupenreine Zahnergänzungsversicherung an
Erfolgreicher Verhandlungsabschluss: Gemeinsam mit der GKV können gesetzlich Versicherte nun die privatzahnärztliche Versorgung mit Zahnersatz zu 75 Prozent
absichern. Für die Kooperationspartner VUZ und ProLab war Klarheit für den Patienten die oberste Maxime bei den Verhandlungsgesprächen.

VUZ Vereinigung Umfassende
Zahntechnik eG
Emscher-Lippe-Straße 5  
45711 Datteln    
Tel.: 0 23 63/73 93-0 
Fax: 0 23 63/73 93-10
E-Mail: vuz@vuz.de
www.vuz.de

ProLab e.V.
Emscher-Lippe-Str. 5
45711 Datteln
Tel.: 0 23 63/73 93-52
Fax: 0 23 63/73 93-10
E-Mail: info@prolab.net
www.prolab.net

Adresse

Führte die Gespräche mit der deutschen Versicherungswirtschaft: VUZ-
Vorstandssprecher Klaus Strunk.

Heraeus Kulzer GmbH – 
ein Unternehmen des welt-
weit tätigen Edelmetall-

und Technologiekonzerns
Heraeus –  hat sein Geschäft
mit Dentalwerkstoffen für
Zahnärzte und Dentalla-
bore in China durch die
Übernahme der Anteile 
eines bisherigen Joint-
Venture-Partners verstärkt 
und sich damit für das Zu-
kunftsgeschäft des wachs-
enden Dentalmarktes ge-
rüstet. Heraeus Kulzer ist
seit 20 Jahren in China mit
der Produktion und dem

Vertrieb hochwertiger Den-
talwerkstoffe vertreten.
Die Produkte der chinesi-

schen Tochtergesellschaft
Heraeus Kulzer Dental Ltd.
werden sowohl für den chi-
nesischen Markt als auch
für den Export in benach-
barte asiatische Länder –
wie z.B. Japan – sowie für
Osteuropa und die USA 
gefertigt.
„Mit der Anteilsübernahme
unseres bisherigen Joint-
Venture-Partners sind wir
künftig noch besser gerüs-
tet für die Herausforderun-

gen des wachsenden chine-
sischen Marktes und ver-
sprechen uns ein profitab-
les Wachstum sowie eine
Steigerung der Marktan-
teile in einem attraktiven
Umfeld“, kommentiert Jan
Rinnert, Geschäftsführer
von Heraeus Kulzer, die ge-
schäftlichen Perspektiven
anlässlich der Eröffnung
der bedeutendsten chinesi-
schen Dentalfachmesse
Dentech in Shanghai. Ein
Beispiel dafür ist der ge-
plante Ausbau der Marke-
tingaktivitäten sowie die
personelle Verstärkung des
Vertriebs.

Heraeus Kulzer stärkt Marktposition
Das Hanauer Unternehmen – der global aufgestellte Spezialist für zahnme-
dizinische und zahntechnische Produkte – baut sein Geschäft in China aus.

Heraeus Kulzer GmbH
Grüner Weg 11
63450 Hanau
Tel.: 0800/4 37 25 22
Fax: 0800/4 37 23 29
E-Mail: dental@heraeus.com 
www.heraeus-kulzer.de

Adresse

Mr. Lu Shen, Chairman der Shanghai Industrial United Holding Co., sowie die Heraeus-Geschäftsführer Jan
Rinnert und Dr. Roland Richter (v. l. n. r.) bei der Vertragsunterzeichnung.

Anerkannte Zahnmediziner
und Zahntechniker präsen-
tierten und diskutierten wäh-
rend der „Expertenrunde
Vollkeramik“ klinische Er-
gebnisse und wissenschaftli-
che Studien des neuen Vollke-
ramik-Werkstoffsystems IPS
e.max und zeigten in ein-
drucksvollen klinischen Bil-
dern die vielfältigen Möglich-
keiten dieses hochinnovati-
ven Systems auf.

Informationen zur (Er-)for-
schung und Entwicklung der
neuen Vollkeramikwerk-
stoffe und passenden Befesti-
gungssysteme bekamen die
interessierten Zuhörer „aus
erster Hand“ von den verant-
wortlichen Entwicklern Prof.
Dr. J.-F. Roulet und Prof. Dr.

Heinz Kappert. Insgesamt 26
In-vitro- und In-vivo-Studien
wurden hierzu bisher in Ko-
operation mit europäi-
schen Universitäten und
in Nordamerika durchge-
führt.
Beeindruckend die Patien-
tenfälle von Dr. Andreas
Kurbad und Dr. Michael
Leistner, die im Rahmen
von Feldstudien bereits
über umfangreiche Erfah-

rungen mit IPS
e.max Restau-
rationen verfü-
gen und die dem
Auditorium ihre
Begeisterung zum
Thema „Vollkera-
mik in der täg-
lichen Praxis“ so-
wohl unter ästheti-
schen als auch un-
ter ökonomischen
Aspekten vermit-
telten.
Priv.-Doz. Dr. Joa-
chim Tinschert,

berichtete über seine klini-
schen Erfahrungen und wis-
senschaftlichen Untersuchun-
gen aus der prothetischen 
Abteilung der Universität 
Aachen und zeigte das klini-
sche Potenzial dieser hoch-
festen Gerüstkeramiken auf.
Zu den Höhepunkten der Ver-

anstaltung zählte das ab-
schließende Referat von Priv.-
Doz. Dr. Daniel Edelhoff,

RWTH Aachen und Zahn-
techniker Oliver Brix (Inno-
vatives Dental Design, Kelk-
heim), die mit exzellentem
Bildmaterial die anspruchs-
volle Ästhetik dieser neuen
Vollkeramikgeneration bis
ins kleinste Detail auf die
Leinwand bannten. Faszina-
tion und Information pur.

Faszination und Information pur
Über 200 Zahnärzte und Zahntechniker aus Hochschule und Praxis folg-
ten der Einladung von Ivoclar Vivadent zur „Expertenrunde Vollkeramik“
während der gemeinsamen Tagung der wissenschaftlichen Gesellschaf-
ten der Zahn-, Mund- und Kieferheilkunde Ende Oktober in Berlin.

Ivoclar Vivadent GmbH
Postfach 11 52
73471 Ellwangen, Jagst
Tel.: 0 79 61/8 89-0
Fax: 0 79 61/63 26
E-Mail: info@ivoclarvivadent.de
www.ivoclarvivadent.de

Adresse

Mit über 200 Zuhörern war die erste Expertenrunde Vollkeramik von 
Ivoclar Vivadent bis auf den letzten Platz ausgebucht.

Zum Abschluss der Expertenrunde beantworteten die 
Referenten die Fragen der interessierten Zuhörer. (v.l.) 
Priv.-Doz. Dr. D. Edelhoff, Prof. Dr. J.-F. Roulet, Prof. Dr. 
H. Kappert, Oliver Brix.

Die CAD/CAM-Produktion
revolutioniert die Zahntech-
nik. Das nimmt die etkon AG

zum Anlass und investiert
knapp 4 Mio. EUR in den
Standort Leipzig. Den Auf-

takt machte die Eröffnung
von Europas modernstem
Produktionscenter für indus-

triell gefertigten
Zahnersatz am 
22. November in
Markkleeberg am
Rande von Leip-
zig.
Rund 40 Ge-
schäftspartner,
Kunden und
Freunde waren 
gekommen und
feierten gemein-
sam mit dem Ge-
schäftsführer der
etkon AG, Ste-
phan Holzner,und
dem Oberbürger-
meister von

Markkleeberg, Dr. Bernd
Klose, die Eröffnung der
Produktionsstätte und die

neue Gerätegeneration von
etkon: eine 6,8 Tonnen-Fräs-
maschine. Als „fliegendes
S c h w e r g e w i c h t “
wurde diese zum Hö-
hepunkt des kleinen
Festaktes. So erhob
sich die knapp sie-
ben Tonnen schwere
neue Fräsmaschine
per Schwerlastkran
in die Lüfte,um in ihr
neues Zuhause, die 
2. Etage des Pro-
duktionszentrums
in Markkleeberg,
eingebracht zu wer-
den.
Für etkon ist es das
zweite Produktions-
center, von dem aus
d e u t s c h l a n d w e i t
Dentallabore mit
Zahnersatz beliefert

werden. Das Erste steht in
Gräfelfing bei München und
gehört mit zu den größten

Fräszentren in Deutsch-
land. Das neue Produk-
tionscenter bei Leipzig ist

das modernste seiner
Art in Europa. Seit 
November sind be-
reits vier Produk-
tionsmitarbeiter am
neuen Standort be-
schäftigt. Bis Ende
nächsten Jahres soll
die Mitarbeiterzahl
weiter ansteigen und
auch die Zahl der
Fräsmaschinen soll
von bis jetzt zwei auf
zehn wachsen.
Dabei gehören die
Fräsmaschinen im er-
öffneten Produktions-
center zu der neuesten
Maschinengeneration
– den HSC-Maschinen
(Hochgeschwindig-

keitsmaschinen). Die Be-
schleunigung dieser High-
tech-Geräte entspricht dem
1,5-fachen der Erdbeschleu-
nigung, wobei es hochpräzis
mit höchstens 0,001mm Ab-
weichung arbeitet.
In 2006 wird etkon auch eine
kleinere Maschine speziell
für den Einsatz im Labor auf
den Markt bringen.

Europas modernstes CAD/CAM-Produktionscenter eröffnet
Industriell gefertigter Zahnersatz per Hightech-Equipment: In Markkleeberg bei Leipzig hat etkon eine neue CAD/CAM-Produktionsstätte in Betrieb genommen.

etkon AG
Lochhamer Schlag 6
82166 Gräfelfing bei München
Tel.: 0 89/89 82 72-30
Fax: 0 89/89 82 72-50
E-Mail: info@etkon.de
www.etkon.de

Adresse

Stephan Holzner, Vorstand der etkon AG, und Dr. Bernd Klose, Ober-
bürgermeister von Markkleeberg, weihen das neue Produktionscen-
ter ein. 

Das neue Center ist mit seiner Hightech-Ausstattung die modernste CAD/CAM-
Produktionsstätte in Europa. 
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Kleinanzeigen

Trotz wirtschaftlich ange-
spannter Situation wächst die
Resonanz für den Kurs „Das
Modell – Die Visitenkarte des
Labors“ von picodent. Bei-
nahe täglich trudeln für die
sieben Kurslabore in ganz
Deutschland Anmeldungen

am Wipperfürther Unterneh-
menssitz ein. So auch im Ok-
tober. Doch das EDV-Pro-
gramm, mit dem die Anmel-
dungen von picodent verwal-
tet werden, kündigte bereits

zu diesem Zeitpunkt ein ganz
besonderes Jubiläum für den
Folgemonat an: So sollte beim
Kurs im Meckenheimer La-
bor von DaVinci Dental der
1.000. Teilnehmer begrüßt
werden. Und das Programm
gab auch den Namen be-

kannt: Manuela Lauter-
bach von Zahntechnik
Schiffer in Niederzier.
Doch diese wusste bis
zum Kurstag am 9. No-
vember nichts von ihrem
Glück. Und selbst am
Morgen des Kurstages
verrieten die Referenten
ZTM Claudia Arndt (Da-
Vinci Dental) und pico-
dent-Geschäftsführer
Dietmar Bosbach nur so-
viel: „Es wird eine Überra-
schung geben.“ Diese ist
ihnen schließlich auch ge-
lungen, denn Lauterbach
ist fast aus allen Wolken
gefallen, als sie nach der
Mittagspause mit Blu-
men, begleitet von der

Aufmerksamkeit der gesam-
ten Kursmannschaft, als
1.000. Teilnehmerin beglück-
wünscht wurde.
Nicht nur die vorbereitete
Überraschung der Veran-

stalter, auch den Kurs selbst
empfand die Zahntechni-
kerin als sehr positiv. „Super
Referenten und super orga-
nisiert.Wir konnten eine Men-
ge mitnehmen“, schwärmt
Lauterbach. Ihre Kollegin
Veronika Litzow von Zahn-
technik Schiffer kann dies
nur bestätigen. Mit einer pro-
fessionellen Kursmappe, ei-
nem hochinteressanten, an
keiner Stelle langweiligen
Theorieteil und einer lehr-
reichen, praktischen Umset-
zung sei dies eine durchweg
gelungene Veranstaltung ge-

wesen, so Litzow.
Dass man sich bei
Z a h n t e c h n i k
Schiffer bereits für
den nächsten pico-
dent-Kurs ange-
meldet hat, scheint
deshalb kaum ver-
wunderlich.
Auch in Wipper-
fürth weiß man:
Zufriedene Teil-
nehmer sind keine
Einzelfälle, im Ge-
genteil. Der Kurs-
inhalt für 2006
wurde deshalb wei-
ter ausgebaut. Und

die Termine stehen bereits 
fest (Infos bei picodent unter 
Telefon 0 22 67/65 80 0).

Im Bereich dentales Gal-
vanoforming ist WIE-
LAND weltweiter Markt-
führer. Das ist für WIE-
LAND Ansporn genug, die
hohe Präzision und die
Qualität der Produkte zu

erhalten und kontinuier-
lich weiterzuentwickeln.
Dazu gehört aktuell die
neue AGC® Sorglos-Ga-
rantie für alle Kunden mit
AGC® Geräten:

Was das Sorglos-Paket
beinhaltet:
• 24 Stunden Austausch-

service für das Gerät
• Kostenlose Bereitstel-

lung von Leihgeräten bei
zeitlich begrenzter Über-
kapazität

• Kostenfreie Kleinrepara-
turen bis 100,– €

• Kostenlose Software-
Updates

• Kostenlose Hardware-
Upgrades 

• Kostengünstige jährli-
che Wartung bzw. Reini-
gung des Gerätes.

WIELAND, als Komplett-
anbieter auf dem Dental-
markt etabliert, macht
jetzt den nächsten Schritt
in die dentale Zukunft:
Vom Komplettanbieter
zum Komplettdienstleis-

ter. Zu den hauseigenen
ausgezeichneten Produk-
ten kommt nun auch die-
ser erstklassige Service 
im After-Sales-Markt. Das
bedeutet, WIELAND-Kun-
den erhalten nach dem
Kauf noch mehr Service
als bisher! 

1.000. Kursteilnehmer in Meckenheim begrüßt
Im November fand bei DaVinci Dental ein ganz besonderer picodent-Modellherstellungskurs statt.

Die AGC® Sorglos-Garantie
Vom Komplettanbieter zum Komplettdienstleister:
WIELAND bietet Garantie auf seine AGC® Geräte.

picodent
Dental-Produktions- und Vertriebs-
GmbH
Lüdenscheider Straße 24–26
51688 Wipperfürth 
Tel.: 0 22 67/ 65 80 0
Fax: 0 22 67/ 65 80 30
E-Mail: picodent@picodent.de
www.picodent.de

Adresse

WIELAND Dental + Technik
GmbH & Co. KG
Schwenninger Straße 13
75179 Pforzheim
Tel.: 0 72 31/37 05-0
Fax: 0 72 31/35 79 59
E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

Adresse
Referentin ZTM Claudia Arndt (re.) mit einer Teilnehmerin
während des praktischen Kursteils.

Die Teilnehmer, Referenten und Gastgeber von DaVinci Dental nach 
einem gelungenem Jubiläumskurs in Meckenheim. In der Mitte mit 
Blumenstrauß: Die 1.000. Teilnehmerin Manuela Lauterbach.

Veranstaltungen Januar 2006

Datum Ort Veranstaltung Info

12./13.01.2006 Engen Kronenmodellation nach biomechanischen und    YETI Dentalprodukte
ästhetischen Gesichtspunkten Fr. Koch, Tel.: 0 77 33/94 10 10
Referent: Helmut Kircheis

19./20.01.2006 Engen Klammermodellguss funktionell gestalten YETI Dentalprodukte 
Referent: Helmut Kircheis  Fr. Koch, Tel.: 0 77 33/94 10 10

20.01.2006 Mainz ProCAD   Ivoclar Vivadent
Referent: Jens Meineke Fr. Vetter, Tel.: 0 79 61/88 90

25.01.2006 Bad Bocklet, DT & Shop IPS e.max Workshop 0, CAD/CAM-Technologie  Ivoclar Vivadent 
Referent: Jens Meineke Fr. Vetter, Tel.: 0 79 61/88 90

26./27.01.2006 Bad Bocklet, DT & Shop IPS e.max Workshop 04, Presstechnologie Ivoclar Vivadent
Referent: Jens Meineke Fr. Vetter, Tel.: 0 79 61/88 90

29.01.2006 Engen Modellherstellung MZS mit dem MASTER TRAY SYSTEM YETI Dentalprodukte 
Referent: Helmut Kircheis   Fr. Koch, Tel.: 0 77 33/94 10 10

-Gelegenheits- und
Stellenmarkt

Senden oder faxen Sie diesen Coupon an:
Oemus Media AG • Holbeinstr. 29 • 04229 Leipzig

Fax 03 41/4 84 74-2 90

E-Mail: reichardt@oemus-media.de

Auftraggeber

Firma

Name

Straße

Land/PLZ/Ort

Telefon/Fax (für eventuelle Rückfragen)

Datum, Unterschrift

Anzeigenformate und Preise
Gewerbliche Anzeigen € 2,00/mm
Stellengesuche nur € 1,00/mm

Beispiel für gewerbliche Anzeigen:

Format 1/32 1/16
Höhe x Breite 45 x 45 mm 94 x 45 mm
Preis € 90,00* € 180,00*

* zzgl. gesetzl. MwSt.

nächster Erscheinungstermin: 27. Januar 2006

Ihr Anzeigentext

uniqm – 
das digitale QMH




