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Kampagne der Bremer Innung

NebenWerbeaktionenin Straenund Super-
madrkten hat die ZIB nun auch einen Radio-
spot gegen Auslandszahnersatz initiiert.

A Politik_4

Den Zahnarztiiberzeugen

Heute sind mehr denn je aktiverVerkauf und
kundenorientiertes Werben gefragt. Mit ein
paar Grundregeln schaffen Sie das auch.
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It’s so easy

Frank Poerschke von Merz Dental berichtet
iiberdie Anwendung von artegral®ImCrown
zur Sofortversorgung bei OK-Frontzdhnen.
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Gemeinsam querdenken

Zum mittlerweile 12. Mal veranstaltete die
Firma DeguDent ihren Marketing-Kongress
mit zukunftsweisenden Perspektiven.

EAd Service 13
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12. Marketing Kongress begeisterte mehr als 700 Teilnehmer in Frankfurt

Wer querdenkt, wird erfolgreicher sein

Unter dem Motto ,,Gemeinsam querdenken“ bot die Hanauer DeguDent GmbH Zahntech-
nikern und Zahnérzten erneut einen hochkaritigen Mix aus Information und Unterhaltung.

"I Konstruktive Losungen gesucht

RegeTeilnahme an ZT-Meinungsumfrage - Kein eindeutigerTrend erkennbar/Diskussionsrunde
mit namhaften Vertretern aus Industrie,Verbandswesen und Unternehmensberatung geplant.

Von Cornelia Pasold

Dass neue gute Ideen nicht
selten durch Querdenker
entstehen, ist nicht neu.
Doch wie oft wer-
den genau diese
anders denkenden
Mitarbeiter  und
Kollegen als un-
bequeme Storen-
friede oder unver-
besserliche Norg-
ler wahrgenom-
men. Und trotzdem
sind sie es, die uns
stets hinterfragend
wichtige Denkan-
stoBe liefern, um
schlieBlich  neue
Chancen zu erken-
nen und zu nutzen.
,Uberlassen wir

ting Kongress dann auch.
Unter dem diesjahrigen Mot-
to ,Gemeinsam querdenken“
gaben renommierte Refe-
renten aus Wirtschaft, Mar-

DeguDent

A Dentipdy Ini aterratianal Company

kiinftig also mehr
den Querdenkern
dasWort“,so Degu-
Dent-Geschéftsfiih-
rer Dr. Albert Ster-
kenburg in seiner Eroff-
nungsrede. ,Denn bevor et-
was besser wird, muss es erst
anders werden.“ Und genau
das tat man beim 12. Marke-

Um die Zeichen der Zeit richtig zu deuten, sich auf Neues ein-
zulassen und die alten Pfade zu verlassen ist es wichtig, so
DeguDent-Geschaftsfiihrer Dr. Albert Sterkenburg in seiner Er-
offnungsrede, ,auch einmal mit dem linken Bein aufzustehen.
Denn vor dem Umdenken steht das Querdenken”.

keting und Wissenschaft
den anwesenden Zahntech-
nikern und Zahnéarzten er-
neut Tipps fiir deren Erfolg
in Labor und Praxis.

Rund 700 Teilnehmer lieRen sich von renommierten Querdenkern, Quertreibern und Querkdpfen
motivieren und inspirieren.

Pre-Kongress

Zum Auftakt startete bereits
wie in den Jahren zuvor der
Pre-Kongress mit sechs fach-
spezifischenThemen. In erneut
drei Staffelliufen widmete
man sich dabei unter anderem
dem ,Erfolgsfaktor Dienst-
leistung“ (Rudiger Trusch),
dem ,Kompetenzteam Praxis
und Dentallabor® (Dr. Achim
Sieper) oder vollkeramischen
Losungen und deren sich
daraus ergebenen Positionie-
rungsmoglichkeiten fiir Pra-
xis und Labor (Peter Foth).

Wie langfristig der Erfolg fiir
ein mittelstdndisches Unter-
nehmen gesichert werden
kann, zeigte Dr. Dr. Cay von
Fournier aus Berlin. Mit seinem
Konzept ,10 Gebote fiir ge-
sunde Zahnarztpraxen und
Dentallabors“ verhalf er be-
reits einer ganzen Reihe von
Mittelstédndlern zu nachhalti-
gem Erfolg. So auch Markus
Rainer (Dentaltechnik Rainer,
Mainburg), der dartiber berich-
tete, wie er mithilfe von Four-
niers Managementsystem sein
Labor wieder erfolgreich auf
Kurs brachte. Ein wichtiger
Baustein dabei war die Klare
Zielformulierung — zum einen
im Hinblick auf die zukiinftige
Ausrichtung des Labors und
zum anderen, was die indi-
viduelle Lebensplanung der
einzelnen Mitarbeiter betrifft.
Heute verschaffen ihm ein in-
telligentes Qualitdtsmanage-
ment sowie motivierte und in
ihren Stédrken geforderte Mit-
arbeiter geniigend Freiraum
fir neue Marketingkonzepte
und mehr Lebensqualitét.
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Von Roman Dotzauer, Chef-
redakteur der ZT

(rd) - In der letzten Ausgabe
hatten wir Sie zur Veroffent-
lichung der dentaltrade-An-
zeige sowie zum PR-Text der
gleichen Firma um Ihre Mei-
nung gebeten.Und Sie haben
geantwortet. An dieser Stelle
mein herzlicher Dank an
die Leser, die ihre Meinung
kundgetan haben.

In der Mehrzahl waren die
Briefe sehr emotional, nur
wenige konstruktiv und
sachlich. Die darin geduller-
ten Meinungen veranlassen
mich nun, auch meine Sicht
der Dinge darzulegen.
Zunéchst einmal mochte ich
betonen,dass wir als Zeitung
nicht die Ursache fiir ein
Phidnomen wie Auslands-
zahnersatz sind. Wir greifen
Themen auf und bilden sie
ab. Die Trends und Entwick-
lungen werden vom Markt
selbst gesetzt — von der In-
dustrie, den Zahnéarzten, den

Technikern und den Patien-
ten. Und glauben Sie mir:
wenn eine Bank in ihrem
Branchenbericht (Hypo Ver-
einsbank, 2003) Kkleineren
Laboren verstidrkt den Ein-
kauf von Vorleistungen aus
dem Ausland oder die Verla-
gerung von Arbeiten dorthin
empfiehlt, ist das gefdhr-
licher fiir die Betriebe als
eine Anzeige sowie ein PR-
Beitrag einer Firma.

Zudem sei hier darauf ver-
wiesen, dass es andere, ge-
wichtigere Entwicklungen
gibt, die sich auf Arbeits-
pliatze und Preise zahntech-
nischer Leistungen negativ
auswirken. Nehmen wir
zum Beispiel die CAD/CAM-
Technologie. Richtig ver-
standen dient sie primér der
Rationalisierung in den Be-
trieben und sollte, betriebs-
wirtschaftlich gesehen,nicht
nur  Abschreibungsobjekt
sein. Oder die Entwicklung
von ZE-Komplettsystemen
fiir die Zahnarztpraxis - Sys-

temen, bei denen Zahntech-
niker bereitwillig Vorarbeit
geleistet haben, als sie noch
in deren Laboren standen.
Und schlieBlich sei hier die
Verlagerung von Arbeiten in
Frdszentren genannt oder
der Versand von Patienten-

ANZEIGE

daten ins Ausland zwecks
Fertigung implantatgetrage-
ner Konstruktionen —einVer-
fahren, das den Zahntechni-
kern letztlich nur noch Teil-
leistungen iibrig lésst.
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VDZI warnt vor PKV-Suchmaschine

Angebotene Listung in ,,Zahnlabor-Suchmaschine® bringe den zahntechnischen
Betrieben weder mehr Auftrdge, noch wiirde damit (Preis-) Transparenz gefordert.

(kr)-Mit dem Argument, sich
als Leistungsanbieter un-
mittelbar gegeniiber Privat-
versicherten prédsentieren zu
konnen, wirbt der Verband
der privaten Krankenversi-
cherung (PKV) seit Anfang
Februar bei Dentallaboren
fiir deren Teilnahme an einer
so genannten ,Zahnlabor-
Suchmaschine®. Diese soll in
Kiirze Bestandteil des PKV-
Gesundheitsportals
www.derprivatpatient.de
werden, um Versicherte ,,um-
fassend iiber das Angebot des
Gesundheitswesens und ihre
Rechteund Pflichten zuinfor-
mieren®. So erhalten die La-
bore derzeit einen Fragebo-
gen zugeschickt, vor dessen
Ausfiillen der Verband Deut-
scher Zahntechniker-Innun-
gen (VDZI) eindringlich
warnt.

Wer dennoch mit dem Gedan-
ken spiele, sich als Labor an
dieser Aktion zu beteiligen,
sollte lautVDZI beriicksichti-

gen, dass eine solche Labor-
listung nicht dem vorgebli-
chen Ziel diene, den Dialog
zwischen Patienten, Zahn-
arztund Laborzuverbessern.
Vielmehr diene diese Listung
Jour dazu, die derzeit
schlechte Situation der Be-
triebe fiir Preiskampf auszu-
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nutzen und den Billiganbie-
tern eine scheinbar seriose
Plattform zu bieten.“ Die
Folge fiir den Gesamtmarkt
waire eine falsche, unrealisti-

Konstruktive Losungs ...

Fortsetzung von Seite 1

Wo bleiben bei solchen Ent-
wicklungen die Emotionen,
die Proteste und vor allem:
die Arbeitsplatze?

Verstehen Sie mich nicht
falsch: Es liegt mir fern,
Auslandszahnersatz als fei-
ne Sache zu bezeichnen.
So halte ich es nach wie vor
fiir einen groBen Fehler,
wenn zum Beispiel Kran-
kenkassen die Verlagerung
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von Arbeitspliatzen fordern.
Doch ich und Sie, wir wer-
den mit dieser Entwicklung
leben miissen, weil sie nun
einmal existiert, weil Pa-
tienten weniger Geld aus-
geben wollen/kdnnen, weil
Staatsgrenzen offen sind,
weil es in Deutschland
zu hohe Lohnnebenkosten
gibt, weil Laborinhaber die
Teilfertigung einfacher Ar-
beiten im Ausland im Zwei-
felsfall selbst vor einem
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sche Preiserwartung der Pa-
tienten. AuBlerdem seien
durch die Teilnahme nicht
mehr Auftrige fiir das Labor
zu erwarten. SchlieBlich sei
es immer noch der Zahnarzt,
der den Auftrag an das Labor
vergibt.

Der VDZI befiirchtet durch
die Fragebogen-Aktion zu-
dem den Entwurf einer statis-
tischen Basis hinsichtlich des
ortsiiblichen  Preisniveaus
beim Zahnersatz, ,die dann
jeder gegensich geltenlassen
miisse“. Die Folge wére das
»Ende der leistungsorientier-
ten  Vertragsvereinbarung
zwischen Zahnarzt und La-
bor,inder allein die Preise be-
stimmt werden sollten“. So
empfiehlt der zahntechni-
sche Dachverband den Be-
trieben, nicht an dieser La-
borlistung teilzunehmen, da
sieweder die (Preis-)Transpa-
renz fordere, noch sachge-
rechte sowie faire Beurtei-
lungskriterien ermdégliche. m

Bankrott schiitzt. Die Glo-
balisierung macht vor dem
deutschen Zahntechniker-
Handwerk nicht halt, sie hat
schon langst begonnen!

Sie sehen also: Es gibt we-
der schwarz noch weil3, we-
der schuldig noch unschul-
dig. Die Entwicklungen und
ihre Akteure sind mitein-
ander verwoben. Auslands-
zahnersatz ist nur eines
von vielen Zeichen einer
neuen und schwierigen Zeit
fiir uns. Ihn zu verteufeln
schiitzt meinen Betrieb
nicht. Ich werde meine ei-
genen Positionen stidrken
miissen. Was jetzt zahlt, sind
nicht emotional gefirbte
Diskussionen, sondern ei-

FAl Leserbriefe
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EU testet neues Steuerkonzept

Unternehmen soll Schrittins EU-Ausland erleichtert werden/Deutschland dagegen

(kh) - Die EU-Kommission will
die Steuerberechnung fiir
kleine und mittlere Unterneh-
men (KMU) erleichtern, die
Niederlassungenin mehrals ei-
nem EU-Mitgliedsstaat unter-
halten. Das von der Kommis-

sion Anfang Januar vorgelegte
Konzept der ,Sitzlandbesteue-
rung®sieht vor, Unternehmens-
gewinne nach den Steuervor-
schriften des Landes ermitteln
zu konnen, in dem die Mutter-
gesellschaft anséssigist. Bisher
miissen die Betriebe fiir Filialen

ZT-Chefredakteur Roman Dotzauer

ne konstruktive Losungssu-
che, das Uberdenken der
eigenen und der Richtung
der Kunden, die Arbeit an
der eigenen Substanz.

Und genau hier mochten

Meinungsumfrage in der letzten Ausgabe der

ZT Zahntechnik Zeitung zum Thema Auslandszahnersatz
erreichten uns einige Leserbriefe, von denen wir im Fol-
genden zwei abdrucken méchten.

Sehrgeehrte Damen und Herren,

werwundertsich tiberdie glinstigen Preise des Auslandszahnersatzes wirklich?(. . .)
Fakt ist: Diese Preise kénnen nur auf Grund fehlender Sozialversicherungssys-
teme, mangelnden Arbeits- und Kiindigungsschutz etc. angeboten werden. Die
bedauernswerten Beschéftigten ohne fundierte Zahntechnikerausbildung sind jederzeit austauschbar, sollten sie es ein-
mal wagen, gegen die Arbeitsbedingungen aufzubegehren. Firmen wie dentaltrade handeln mit Zahnersatz und nehmen
die Missstande vor Ort billigend in Kauf. Wiirde einer der Betreiber gerne unter solchen Bedingungen arbeiten? Sicher
nicht und mit Sicherheit auch kein anderer Arbeitnehmer, der den deutschen , Standard” gewohnt ist. Wohlstand kostet
eben auch Geld und um diesen zu sichern, darf dieses Geld unseren Wirtschaftskreislauf nicht verlassen.
Auslandszahnersatz? Ja bitte, fir all diejenigen, die unserem Sozialsystem eh keine Beitrdge zukommen lassen, das waren
schon einmal rund 5 Millionen potenzielle ,Kunden”. Diese Nullnummer wiirde Sinn machen. Ich befiirchte aber stattdes-
sen, dass wir in fiinf Jahren 7 Millionen Arbeitslosen, einem Renteneinstiegsalter von 70 Jahren und einem Krankenver-
sicherungsbeitrag von 20 % entgegensehen, weil immer weniger Menschen in die Sozialversicherungssysteme einzahlen,
da unsere Arbeitsplatze mehr und mehr —und zwar mit dem Segen der Krankenkassen —ins Ausland verlagert werden!
dentaltrade kann man keinen Vorwurf machen, denn der Erfolg basiert auf zufriedener Kundschaft oder aber auf der ,Geiz
ist geil“-Mentalitat der Versicherten, die von Ulla Schmidt & Co., ohne es zu merken, so richtig mit vollem Beitrag bei ge-
kiirzten Leistungen iiber den Tisch gezogen wurden.

im EU-Ausland nach dem je-
weils dort geltenden Recht ihre
Bilanz aufstellen. Diese dient
als Grundlagefiir die Unterneh-
menssteuer, die die beteiligten
Regierungen auf den Gewinn
erheben.

Nach den Planen der Kommis-
sion soll die Sitzlandbesteue-
rung Unternehmern den
Schritt ins Ausland erleichtern.
Das Konzept stiitzt sich auf die
Ergebnisse einer EU-Steuer-
umfrage, wonach die Befol-
gung mehrerer Vorschriften

wirvonder ZT Zahntechnik
Zeitung ein Zeichen setzen:
So haben wir namhafte
Vertreter aus Industrie, Ver-
bandswesen und Unter-
nehmensberatung zu einer
Diskussionsrunde eingela-
den. Zentrale Fragestellun-
gen werden sein: Wo liegt
die Zukunft der deutschen
Dentallabore? Wie konnen
sich Labore in einem zu-
nehmend von preiswerte-
rem Auslandszahnersatz

beeinflussten Dentalmarkt
behaupten bzw. sich markt-
gerecht positionieren? Uber
die Ergebnisse dieser Dis-
kussionsrunde werden wir
Sie in einer der nichsten
Ausgaben informieren. m

Diego D’ Amore, DTS Dentaltechnik Schwarz GmbH

Sehr geehrte Damen und Herren,

sind Sie wirklich an der Meinung lhrer Leser interessiert? Auf der ersten Seite eine grofe, nicht zu iibersehende Anzeige
der Firma , dentaltrade”. Auf Seite 14 ein sehr positiver, fast Uber eine halbe Seite gehender Bericht tiber die Firma ,dental-
trade”. Und als ,Hohepunkt” eine ganz kleine Notiz auf Seite 2 tiber die im Dezember wieder gestiegenen Arbeitslosen-

zahlen im Zahntechniker-Handwerk. (.. .)

Nattrlich werden wir den ausléndischen Zahnersatz nicht verhindern kdnnen. Aber miissen wir ihn mit solchen Berichten
und Anzeigen auch noch fordern? Wir versuchen téglich, unsere Qualitat und unseren Service zu verbessern, da genau dies
die Dinge sind, die wir als Vorteil gegentiber auslandischen Konkurrenten in die Waagschale werfen kénnen. Durch Ihren Be-
richt wird der Standort Deutschland geschwacht und wir werden wieder zu einem teuren deutschen Dentallabor degradiert.
Trotz aller Anstrengungen werde ich bis Marz drei meiner Techniker leider entlassen miissen. Ob die sich tiber diese Me-
dienprdsenz der auslandischen Laboratorien freuen werden? Sicherlich kann man die Entlassungen nicht nur solchen
Handelsgesellschaften ankreiden, denn die allgemeine Situation nach Einfiihrung des Festzuschuss-Systems ist nicht
gerade rosig. Aber auch die auslandischen Laboratorien tragen dazu bei, dass die Arbeitslosenzahlen im deutschen
Zahntechniker-Handwerk immer héher steigen.
Zum Abschluss machte ich noch den Obermeister der Zahntechniker-Innung Bremen zitieren: , Die Patienten nutzen die Flug-
reise in Billiglander zur Komplettsanierung (oder lassen ihren Zahnersatz im Ausland herstellen). Aber wenn wir Deutschen
im Ausland ernsthaft erkranken, lassen wir uns vom ADAC wieder schnellstmdglich zurtickfliegen.” Passt das zusammen?

Rainer Miiller, Seyfried & Miiller Dentaltechnik GmbH

Kosten verursache, die fiir
kleine und mittlere Unterneh-
men hoher liegen wiirden als
fiir Konzerne. Die Neurege-
lung gilt deshalb nur fiir Firmen
mit hochstens 250 Beschiftig-
ten und 50 Mio. Euro Umsatz.
Sie ist freiwillig und soll zu-
néchst fiir finf Jahre versuchs-
weise eingefiihrt werden. EU-
Steuerkommissar Laszl6 Ko-
vacsappelliert an die Mitglieds-
staaten, die Regelung einzu-
filhren: ,Die Staaten sollten
die Gelegenheit wahrnehmen
und einige der steuerlichen
Schwierigkeiten beseitigen.*
Deutschland wird sich jedoch
nicht an dem Pilotprojekt betei-
ligen. Das geht aus einem uns
vorliegenden Schreiben des
Bundesfinanzministeriums
hervor. Darin heif3t es, die Sitz-
landbesteuerung {iiberfordere
alle Beteiligten und sei nicht
praxistauglich. Auch kein an-
derer Mitgliedsstaat hétte sich
in einer entsprechenden Ar-
beitsgruppensitzung positiv zu
dem Modell geduBert.

FAl Kurz notiert
Konjunkturumfrage des VDZI fiir
das 4. Quartal 2005. Nachdem be-
reits in den ersten neun Monaten
2005 immense Umsatzeinbriiche zu
vermelden waren, lassen auch die ak-
tuellen Zahlen des VDZI fiir das 4.
Quartal keine kurzfristige Besserung
erhoffen. Denn obwohl das letzte
Quartal erfahrungsgemafl als das
Starkste gilt, lag das Umsatzminus bei
28,4 %. Infolge dieser Entwicklung
mussten auch in den Monaten Okto-
ber bis Dezember 36,3 % aller zahn-
technischen Betriebe Entlassungen
vornehmen. Damit erhohte sich die
Zahl der arbeitslosen Zahntechniker
und Zahntechnik-Helfer im Dezember
auf insgesamt 7.570. VDZI-General-
sekretar Walter Winkler fihrt diese
Entwicklung auf die Unflexibilitét der
Selbstverwaltungvon Zahnarztenund
Krankenkassen zuriick. Er fordert von
allen Seiten die Loslésung vom ,star-
ren Blick auf die Zuschiisse”, um dem
Patienten den Wert einer modernen
Zahnersatzversorgung — gemeinsam
verstandlich zu machen. (VDZI)

Ausbildungspakt. Der Président
des Deutschen Industrie- und Han-
delskammertages, Ludwig Georg
Braun, will den Ausbildungspakt ver-
langern. Braun sagte, der Pakt habe
sich ,nach zwei Jahren so gut be-
wahrt, dass ich anbiete, ihn um wei-
teredrei Jahre zuverldngern”. Zurzeit
schreckten Unternehmen vor Ausbil-
dung jedoch noch zuriick, weil sie die
Lehrlinge danach mindestens zwdlf
Monate weiter beschaftigen miiss-
ten, so Braun. Als Anregung fir die
bevorstehenden Tarifverhandlungen
schlugervor: ,Wojetztzwei Lehrlinge
arbeiten, sollten sich kiinftig drei das
gleiche Geld teilen kénnen.” Derweil
hat auch der Lenkungsausschuss des
Aushildungspaktes zu Neuerungen
angeregtund hierfiirbereits Leitlinien
entwickelt. So soll die mangelnde
Ausbildungsreife vieler Schulabgén-
ger verbessert werden. (FAZ, ZDH)

WikiDental soll ein Online-Lehrbuch
fiir Zahntechnik-Azubis werden. Die
Kapitel, gegliedert nach Lernfeldern
und Lernsituationen, sollen neben
dem ndtigen Fachwissen auch didak-
tische und padagogische Inhalte ha-
ben (Arbeitsauftrage, Ubungen, Ver-
tiefungsmaglichkeiten). Jede und je-
der, der sich berufen und in der Lage
fiihlt, darf an WikiDental mitarbeiten.
Auf die entsprechende Seite gelangt
man am besten iiber die Homepage
der Padagogischen Arbeitsgemein-
schaft Zahntechnik (www.pazev.de)
unter der Rubrik Online-Lehrbuch.
Dasandie freie Enzyklopadie Wikipe-
dia angelehnte Projekt wurde von
Markus Lensing, Fachlehrer fiir Zahn-
technik an der Albrecht-Diirer-Schule
Diisseldorf, ins Leben gerufen und
wird auch von ihm administriert.
(WikiDental)
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FDP hat Gesetzesanderung beantragt

Vorverlegung des Filligkeitstermins fiir Sozialabgaben: Die Fraktion der Li-
beralen startete Info-Kampagne und legte Antrag zur Gesetzesdnderung vor.

(kh) - Die FDP-Bundestags-
fraktion hat Anfang Februar
eine Kampagne gegen das
Vorziehen der Sozialversiche-
rungsabgaben gestartet. An
bundesweit 30.000 Unterneh-
men wurden Protestpostkar-
ten versandt, die unterschrie-

nats abfiihren, sondern be-
reits zum Ende des Monats, in
dem die Arbeitsleistung er-
bracht wurde - eine Regelung
mit weit reichenden Konse-
quenzen fiir die Unternehmen
(ZT berichtete). Diesen dro-
hen Liquiditdtsentzug und

FDP

im Deutschen Bundestag

ben an das Bundesministe-
rium fir Arbeit und Soziales
weitergeleitet werden Kkon-
nen. Zusétzlich hat die Frak-
tion eine elektronische Ver-
sion dieser Postkarte aufihrer
Homepage installiert.

Mit der Unterschriftenaktion
erhoffen sich die Liberalen
eine Riicknahme des Bei-
tragsentlastungsgesetzes, mit
dem Rot-Griin eine Vorverle-
gung des Félligkeitstermins
fiir Sozialabgaben beschlos-
sen hatte. Danach miissen die
Unternehmen seit dem 1. Ja-
nuar Sozialbeitrage nicht wie
bisher zum 15. des Folgemo-
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zusétzlicher biirokratischer
Aufwand. Heinrich Kolb, so-
zialpolitischer Sprecher der
FDP-Fraktion, befiirchtet zu-
dem 20.000 bis 30.000 Unter-
nehmensinsolvenzen.

Der Zentralverband des Hand-
werks (ZDH), der als erster
Verband deutlich auf die Wir-
kungen des Gesetzes hinge-
wiesen hat, begriiit die FDP-
Kampagne: ,Wenn sich jetzt
auch aus anderen Bereichen
Widerstand regt, weil endlich
die Brisanz der Sache er-
kannt worden ist, dann fithlen
wir uns als lange Zeit ,einsa-
mer Rufer’ bestitigt”, sagte

ZDH-Sprecher Alexander Le-
gowsKi.

Neben der Kampagne hat die
FDP-Fraktion einen Antrag
zur Anderung des Gesetzes
eingereicht, der jedoch im
Ausschuss Arbeit und Sozi-
ales bereits abgelehnt wurde.
Im Maérz werde es noch eine
Abstimmung im Bundestag
geben, so Stefan Bredt gegen-
iiber der ZT. Doch Erfolgs-
chancen rechnet sich der so-
zialpolitische Referent der
FDP-Fraktion nicht aus: ,Die
Koalition steht zu sehr unter
Druck,dass Geldin die Sozial-
kassen kommt.“

Fir das Bundesministerium
fiir Arbeit und Soziales sei
das Thema schon jetzt ,ge-
gessen®, wie Sprecher Chris-
tian Westhoff unserer Zei-
tung sagte. Der ans Ministe-
rium gerichtete Protest in
Form eingegangener Stel-
lungnahmen der Unterneh-
mensverbidnde und nun auch
Postkarten, dnderten nichts
am Beitragsentlastungsge-
setz, soWesthoff. Die Position
des Ministeriums hierzu sei
hinreichend bekannt: Die
durch das Gesetz erzielten
Mehreinnahmen wiirden in
der Rentenkasse bendtigt.
Die Alternative, ndmlich die
Anhebung des Beitragssat-
zes zur Rentenversicherung,
hatte die Arbeitgeber weit
mehr belastet. &
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lhre eigene Homepage unter

www.dgzi-info.de

ledes Mitglied erhalt seine eigene kostenlose
Fraxishomepage im DGZI-Patientenportal.

Mitglied der DGZI werden lohnt sich!

0800 — DGZITEL | 0800 — DGZIFAX

(kostenfrei aus dem deutschen Festnetz)

Nr.2 | Februar2006 | www.zt-aktuell.de

Radiospot gegen Auslandszahnersatz

Zahntechniker-Innung Bremen hat Werbekampagne fiir Zahnersatz aus Meis-
terhand gestartet / Jeden Samstag werden Radio Bremen 1-Horer informiert

(kr) - ,Meinen Zahnersatz
durch die Weltgeschichte
schicken,vielleichtnochiiber
die Grenze?! Kommt nicht in
Frage.“ - ,Soll aber billiger

von Innungs-Vorstandsmit-
glied ZTM Sven Davids-
meyer,derauchentscheidend
an der Umsetzung mitge-
wirkt hat. Doch von der Idee

Geld in Produktion und Aus-
strahlung des Radiospots
investiert. Mit dem Ergebnis
jedoch zeigt sich Overhoff
duBerst zufrieden. Zustim-
mung habe der Spot

Hatte die Idee zu der auRergewdhnlichen Aktion: ZIB-Vorstandsmitglied ZTM Sven Davidsmeyer.

sein!“ — ,Das glaubst du! Ich
will aber Sicherheit!“ Diesen
Schlagabtausch zum Thema
Auslandszahnersatz konnen
seit kurzem die Horer von Ra-
dio Bremen 1 mitverfolgen.
Der Radiospot, eine Initiative
der Zahntechniker-Innung
Bremen (ZIB), soll ein Um-
denken seitens der Patienten
erzielen und gleichzeitig fir
Zahnersatz aus Meisterlabo-
ren werben.

Zunéchst soll der Radiobei-
trag noch bis zu den Sommer-
ferien auf Bremen 1 gesendet
werden. ,Wenn er gut an-
kommt, wird die Sendezeit
bis Ende des Jahres verlin-
gert®, sagt Theodor Overhoff,
Obermeister der ZIB.
Dieldee fiir diese Aktion kam

bis zum sendefertigen Bei-
trag war es ein langer Weg: So
haben Vorbereitung und pro-
fessionelle Umsetzung ein
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halbes Jahr lang gedauert.
Mit einem Budget von 15.000
Euro hat die ZIB zudem viel

auch in der Innung so-
wie bei den Zahnérzten
gefunden, die im Vorfeld
iiber die geplante Kam-
pagne informiert wur-
den. Ebenso positive
Reaktionen kann Over-
hoffaus seinem Bekann-
tenkreis vermelden.
Urspriinglich stand in
der Innung noch ein
zweiter Spot zur Ab-
stimmung. Man hat sich
o jedoch bewusst fiir den
Beitrag in Dialogform
entschieden, ,,da er fet-
ziger ist“, wie Overhoff
sagt. Der andere Bei-
trag, der etwas sach-
licher informiert, wird
derzeit in der Warte-
schleife gehalten. Der Grund:
Die Innung plant einen Aus-
bau ihrer Werbekampagne.
Klappt es mit der Finanzie-
rung liber Sponsoring, wird
der zweite Spot zusitzlich
mittwochs ausgestrahlt. Das
aber sei abhédngig von der
Horer-Resonanz auf die
derzeitige Ausstrahlung, so
Overhoff.

Die Innung Bremen ist be-
reits mit anderen Aktionen
zum Thema Auslandszahn-
ersatz hervorgetreten. So ist
seit mehr als einem halben
Jahr eine Strafenbahn mit
einer Beschriftung zu die-
sem Thema in Bremen unter-
wegs. Zudem Kkliren Infor-
mationsstdnde in Super-
mirkten freitags und sams-
tags dartiber auf.

Weitere Handwerkskassen fusioniert

Zum Jahresbeginn unter anderem IKK Baden-Wirttemberg und IKK
Hessen zusammengeschlossen/Ladnder haben Fusionen per Gesetz erschwert

(kh) - Wiederholt fordert
Bundesgesundheitsministe-
rin Ulla Schmidt die Fusion

wechselndeVerwaltungsrats-
vorsitzende der IKK Hessen.
Zudem hitten Fusionen ei-

entwicklung u. a. detaillierte
Personal- und Finanzkon-
zepte vorlegen. Und schlieB3-
lich soll auch bei

der gesetzlichen
Krankenkassen,
um Kosten zu
sparen. 30 bis 50
Kassen, so die
Meinung der Mi-
nisterin, seien
ausreichend, um
Auswahl und
Wettbewerb  si-
cherzustellen.
Bei derzeit rund
260 Kassen mit

landeriibergreifen-
den Fusionen von
BKKen und IKKen
ein  Staatsvertrag
notwendig sein, der
von den Léandern
abgesegnet werden
muss. Bisher war
dies nur bei Zu-
sammenschluss von
Ortskrankenkassen
vorgeschrieben.

nahezu identi-
schen Leistun-
gen ein Traum in weiter Ferne.
Doch er riickt ndher, denn
2006 sind nach letztem Stand
bereits vier Fusionen gestar-
tet. Mit dabei: Die IKK Baden-
Wiirttemberg und die IKK
Hessen, die sich zum 1. Ja-
nuar zusammengeschlossen
haben und nun die zweit-
grofite Krankenkasse fiir das
Handwerk darstellen. Der
Beitragssatz fiir die rund
730.000 Versicherten der
neuen ,,JKK Baden-Wiirttem-
berg und Hessen“ betragt
13,6 Prozent.

Die meisten Politiker und
Kassenchefs sehen Fusionen
vorteilhaft. Auf mittlere Sicht
hétten nur groBere Einheiten
die Moglichkeit, sich mit an-
gemessenen Preisen am
Markt zu behaupten, sagte
z.B.Manfred Laubmeyer, der

nen positiven Einfluss auf die
Kassenfinanzlage. Bei Auf-
nahme einer verschuldeten
Kasse konne die groBere Ein-
heit den Riickstand besser

schultern, gegebenenfalls
mit einer moderaten Bei-
tragssatz-Anpassung, so eine
Sprecherin des Gesundheits-
ministeriums. Und genau sol-
che Anpassungen nach oben
treffen bei den zustédndigen
Landesregierungen auf Un-
mut. So forderten die Lan-
desregierungen Niedersach-
sen und Sachsen-Anhalt in
einem Gesetzesentwurf im
Bundestag konkretere Vor-
gaben bei Kassenfusionen.
Nachdem der Bundesrat dem
Entwurf am 10. Februar zu-
gestimmt hat, miissen die
Kassen zukiinftig neben ei-
ner Erkldrung zur Beitrags-

,Die Lander wollen
keine ungeordneten
Konzentrations- und Fu-
sionsprozesse, bei denen die
Interessen der Versicherten
aullenvorbleiben“, kommen-
tierte die niedersdchsische
Justizministerin  Elisabeth
Heister-Neumann die Ge-
setzesinitiative. Doch offen-
sichtlich geht es in erster Li-
nie nicht um die Versicher-
ten, denn diese konnen von
ihrem  Sonderkiindigungs-
recht Gebrauch machen,
sollten ihnen fusionsbedingt
hohere Beitrdge ins Haus
stehen. Vielmehr werden im
Zuge von Beitragssatzerho-
hungen steigende Lohnzu-
satzkosten und damit weni-
ger Arbeitsplédtze im eigenen
Land befiirchtet, berichtete
die Westdeutsche Zeitung on-
line unter Bezugnahme auf
einen Regierungsinsider. @
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DenZahnarzt mitkundenorientierter Argumentation iiberzeugen

Die Grundlagen des aktiven Verkautens im Dentallabor

Heutzutage geniigt es nicht mehr, dass Dentallabore fiir ihre Kunden, die Zahnirzte, hochwertigen Zahnersatz auf Bestellung anfertigen. Gefragt sind der aktive Verkauf und das kunden-
orientierte Werben um den Zahnarzt mit dem Ziel, zu einer hohen Kundenbindung zu gelangen. Allerdings: Laborleiter und Zahntechniker sind keine ausgebildeten Verkdufer und tun sich oft
schwer, eine kundenorientierte Beziehung aufzubauen. Wer ein paar Grundregeln beachtet, kann den Zahnarzt von seinen zahntechnischen Produkten und Dienstleistungen iiberzeugen.

Aktives Verkaufen basiert
auf einigen Voraussetzun-
gen: Der Laborleiter und
seine Mitarbeiter verfiigen
iiber eine exzellente Fach-
kompetenz, haben die ,rich-
tige“ Einstellung zum The-
ma Verkaufen, beherrschen
grundlegende Verkaufstech-
niken und iiberzeugen mit
kommunikativer =~ Kompe-
tenz.
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Die Einstellung ist ent-
scheidend

Die Mitarbeiter im Dentallabor
sollten tiber ein fundiertes Pro-
duktwissen verfiigen - das ist
eine  Selbstverstidndlichkeit.
Wie aber sieht es mit der Ein-
stellung zum ,,Verkaufen“ aus?
Wenn es ums Verkaufen geht,
stehen sich viele Laborleiter
und Zahntechniker selbst im
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Weg. Denn der Begriff ,Ver-
kauf“ hat fiir sie haufig ei-
nen negativen Beigeschmack.
Nicht nur dltere Leiter und Mit-
arbeiter sind von dem traditio-
nellen Berufsbild so geprigt,
dass sie nur hochst ungern ein
Kundengesprdch mit einem
Zahnarzt fiihren,
das dem Verkauf
dient. Und in der
Ausbildung  der
Labormitarbeiter
bleibt der Aspekt
des aktiven Ver-

kaufens weitge-
hend unberiick-
sichtigt.

Der Laborleiter -
und dies gilt wie
alle weiteren Aus-
fiihrungen auch fiir
seine Mitarbeiter —
solltesichdaherdie
folgende Einstel-
lung erarbeiten: Er
ist nicht allein der
Erbringer  einer
zahntechnischen
Dienstleistung. Er
muss die Bereit-
schaft und Féhig-
keit haben, die Er-
wartungenundden
Bedarf des Zahn-
arztes im Kunden-

gespréach zu erken-
nen, und lernen, im ,,Kopf des
Kunden zu denken“ - , Bezie-

hungsmanagement” lautet das
Stichwort. Die Bewiltigung die-
ser Aufgabe ist nicht leicht — zu-
meist ist dazu ein nachhaltig
wirksames Training erforder-
lich, in dem der Laborleiter und
sein Team die Qualifikationen
erwerben, mit denen sie ein Ver-
trauensverhéltnis zum Zahn-
arztaufbauenkdnnen.Arbeitan
der personlichen Einstellung,
Selbstmotivation verbessern,
kundenorientierte Sprache ge-
brauchen, die ,Welt des Kun-
den” betreten — all dies gehort
dazu.

Der Vertrauensaufbau gelingt,
wenn der Laborleiter am Men-
schen interessiert ist — nicht
am Zahnarzt, mit dem sich
Geld verdienen ldsst. Sein En-
gagement muss darauf abzie-
len, dem Kunden zu beweisen:
»,Uns geht es nicht um denVer-
kauf allein, sondern um eine
kundenorientierte Beratung!“
Und dann kann das Dental-
labor zum bevorzugten An-
sprechpartner des Zahnarztes
werden.

Bedarfsorientierter
Gespréachsleitfaden

Die Ziele Beziehungsma-
nagement, Kundenorientie-
rung, Vertrauensaufbau und
Verkaufsforderung  lassen
sich mithilfe eines bedarfs-
orientierten Gespréachsleitfa-
dens verwirklichen, in dem
diese Ziele integriert sind.
Der Gespréchsleitfaden dient
dabei als ,,Geldnder” und ver-
leiht die notwendige Sicher-
heit,um die ersten Beratungs-
und Verkaufsgespriache -
wenn also ,Neuland“ be-

schritten wird —erfolgreich zu
gestalten.

Vertrauen in Er6ffnungs-
phase aufbauen

In der Eréffnungsphase stehen
der Beziehungs- und Vertrau-

werden: Infos zu Hobbys, zum
Geburtstag, zu anderen pri-
vaten Angelegenheiten. Beim
néchsten Kontakt darf sich der
Zahnarzt dann tiber die Begrii-
Bung freuen: ,,Wie ist denn die
Geburtstagsfeier Thres Sohnes
verlaufen?“

ensaufbau auf dem Programm.
Der Zahnarzt wird begriiit und
mit seinem Namen angespro-
chen. Der Laborleiter liasst den
Korper ,,sprechen®-bereits ein
herzhaftes Lé&cheln signali-
siert, dass es nun dieser Kunde
ist, der fiir ihn in den Mittel-
punkt riickt. Indem er Blick-
kontakt mit dem Zahnarzt auf-
nimmt, strahlt er Sicherheit aus
und schafft eine Vertrauens-
grundlage. Ein kurzes Ge-
sprach iber ein unverfingli-
ches Thema hilft oft, das Eis zu
brechen. Dies fallt
umso leichter, jebe-

Info- und Beratungs-
phase: aktives Zuhoren
und Fragetechniken

In dieser Phase versucht der
Laborleiter herauszufinden,
was der Zahnarzt braucht und
was erihmbieten kann,um sei-
nen Bedarf zu befriedigen. Die
wichtigsten Strategien dabei:
das aktive Zuhoren und eine
qualifizierte =~ Fragetechnik.
Aktives Zuhoren bedeutet,
sich selbst zuriickzunehmen,
den Zahnarzt reden zu lassen
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Der Laborleiter muss immer
wieder fragen, fragen und fra-
gen, um das Gesprach voran-
zubringen und einen Dialog in
Gang zu setzen. Dabei sollte er
~W-Fragen“ stellen, etwa
~Was- und Wie-Fragen®. Die
Fragen heiflen offene Fragen,
weil sie den Zahn-
arzt zu mehr als
nur einem ,Ja“
oder ,Nein“, son-
dern zu einer aus-
filhrlichen  Ant-
wort  herausfor-
dern.
Niitzlichkeitsfra-
gen stellen: Dabei
kombiniert der La-
borleiter eine of-
fene Frage mit ei-
nem Produktvor-
teil: ,Was halten
Sie von der Kosten-
ersparnis?“  oder
~Was denken Sie
iber diese neue
Herstellungstech-
nik?“ Fragen for-
mulieren, in denen
er die Gedanken-
gdnge des Zahn-
arztes verarbeitet:
»Sehen Sie einen
Vorteil dieser Voll-
gusskrone darin,
dass ...?“ Der La-
borleiter erhilt detailliertere
Informationen zum Kunden-
wunsch und kann seine Nut-
zenargumentation darauf ab-
stimmen.

Informationsfragen  stellen,
mit denen er ndhere Informa-
tionen zum Gespréachsgegen-
stand einholt. Eine Zuspitzung
dieser Frageart ist die Alterna-
tivfrage, die so formuliert ist,
dass der Gespréachspartner
seine Antwort aus denvorgege-
benen Alternativen auswihlen
kann. Die Bestitigungsfrage

Nutzen 2

kannter der Zahn- I3l Nutzen-Matrix
?;ftigt?“és]“i?gg)‘; Nutzen-Matrix fiir Produkt (Muster)
sich so eher An- Nutzen 1
kniipfungspunkte .

fiir Gespréchsthe- bringt Ihnen

men. Damit man bedeutet fiir Sie
nichtnuraufdasbe- | erhoht Ihr

riithmt-beriichtigte spart Thnen

Wetter-Thema an- .

gewiesen ist, sollte verhindert

sich das Laborteam | sorgt fiir

einfife Gesprichs- | ermoglicht Thnen

aufhédnger tberle- .

gen, die vor allem 51ch'ert lsse:eri

bei Neukunden ein- | erleichtert Ihnen
gesetztwerdenkon- | steigert Ihre

nen. Wichtig ist, mit | genkt Thre

dem Zahnarzt Ge- tirkt

meinsamkeiten zu | S on

schaffen. Der La-

borleiter kann den Kunden zum
Beispiel aktiv nach seiner Mei-
nung zum Labor und seinen
Leistungen befragen und ihn
auffordern, auch negative
Dinge zu duBern. Ebenso be-
deutsam fiir den Vertrauens-
aufbau sind Informationen,
die den personlichen Bereich
beriihren. Diese Informationen
konnen auf einer personlichen
Kunden-Karteikarte  notiert

und genau zuzuhoren. Durch
geeignetes Nachfragen erhalt
der Laborleiter Informatio-
nen, dieihm helfen, dem Zahn-
arzt diejenigen zahntechni-
schen Dienstleistungen und
Produkte anzubieten, die die-
ser benotigt, um seinen Patien-
ten einen optimalen Nutzen
bieten zu konnen. Eine qualifi-
zierte Fragetechnik ist der
Schliisselzur Welt des Kunden.

dient der Absicherung der Ant-
wort des Gesprichspartners:
,Habe ich Sie richtig verstan-
den ...>“ In dieselbe Richtung
weist die Prézisierungsfrage:
»,Was genau erwarten Sie von
dieser Vollgusskrone?“ die Ge-
sprachstechnik des Nachfra-
gens als aktive Form des Zuho-
rens nutzen, um Gespréachs-

Fortsetzung auf Seite 8
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inhalte zu kléren. ,Ich habe Sie
nicht recht verstanden. Kon-
nen Sie Thre Erwartungen an
die Vollgusskrone bitte aus-
fihrlicher erldutern?“ So hilft
der Laborleiter dem Zahnarzt,

~InVerkaufsgesprdchen kunden-
orientiert zuhdren, nachfragen,
beraten sowie konstruktiv auf
Einwdnde eingehen.“

seine Wiinsche deutlicher aus-
zudriicken.

Die AuBerungen des Zahnarz-
tes mit eigenen Worten wieder-
geben und zusammenfassen:
»~Wenn ich Sie richtig verstan-
den habe, meinen Sie also ...“
Vermieden werden sollten hin-
gegen alle Fragearten, die den
Zahnarzt manipulieren oder in
eine bestimmte Richtung drin-
gen. Dazu gehoren die Sugges-
tivfrage, die lediglich die An-
sicht des Fragestellers um-
schreibt, und die Scheinfrage
(rhetorische Frage), auf die der
Fragesteller keine Antwort er-
wartet.

Bewdhrt hat sich zudem ein
dreiteiliger  Frageschliissel,
mit dem der Laborleiter nicht
nur das Interesse des Zahn-
arztes in den Mittelpunkt
stellt, sondern zugleich Aus-
kunft {iber dessen konkretes
Kaufmotiverhilt. Daraufbaut
er eine kundenorientierte
Argumentationsstrategie auf
und empfiehlt ihm das Pro-
dukt oder die Dienstleistung,
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die fiir ihn mafBgeschneidert

ist.

Der Frageschliissel besteht aus:

e einer Zielfrage, mitderder La-
borleiter erfahrt, welche Vor-
stellung der Zahnarzt hat:
,Was erwarten Sie von dem
zahntechnischen Produkt ...?“

¢ einerVerstandnis-
frage: ,Was be-
deutet das fir
Sie?*“ Diese Frage
liefert dem Labor-
leiter das kon-
krete Bild, wel-
ches der Kunde
vor Augen hat.

e einer Wertefrage, die ihn zum
(Kauf-)Motiv des Zahnarztes
fiihrt: ,Was ist an ... fiir Sie
wichtig?“

Nicht nur in der Informa-
tionsphase sollten Fragen
stets positiv formuliert wer-
den. Besser etwa als die
Frage: ,Haben Sie sich noch
nicht entschieden?“ ist die
Formulierung: ,Wie haben
Sie sich denn entschieden,
Herr Zahnarzt?“ oder , Wel-
che Preisvorstellung haben
Sie?“ (statt ,Ist Thnen dieses
Produkt zu teuer?”). Kommu-
nikative Kompetenz beweist
der Laborleiter, wenn er
grundsétzlich positive For-
mulierungen verwendet. Aus-
sagen wie: ,Ich glaube, man
konnte ...“ oder ,Das hitte
den Nutzen ...“ wirken, als sei
er selbst nicht so recht tiber-
zeugt von seinen Argumen-
ten.,Sie konnen...“ und ,Das
hat den Nutzen ..“ - diese
Sidtze besitzen mehr Uber-
zeugungskraft.

Prasentations- und
Argumentationsphase:
Einwande behandeln

Nach der systematischen Be-
darfsermittlung préasentiert der
Laborleiter dem Kunden die
Produkte oder Dienstleistun-
gen, die dieser braucht und die
einen Nutzen fiir ihn haben. Er
erldutert anschaulich die Vor-
und Nachteile und fragt den
Zahnarzt nach seiner Meinung,

A Checkliste

den er Produkt oder Dienstleis-
tung beimisst. Wiegt der Preis
den empfundenen Wert nicht
auf, erkléart der Kunde den Preis
als zuteuer und kauft nicht. Da-
bei ist nicht entscheidend, wel-
chen Wert das (Verkaufs-)Ob-
jekt der Begierde tatsdchlich
hat, sondern welchen person-
lichen Nutzen und Vorteil der
Kunde sieht, wenn er es ersteht.
Wichtig ist: Da dem Zahnarzt
vor allem das Wohl seiner Pa-

grund

bereitungsphase

mation

entkraften

Die wichtigsten Schritte zum aktiven Verkauf

¢ Einstellung zum Thema , Verkauf“ reflektieren. Der vertrauens-
volle Beziehungsaufbau und der Kundennutzen stehen imVorder-

¢ Beziehungsmanagement heifit: Kundennamen nennen, Gemein-
samKkeiten herstellen, Small Talk halten, aktiv zuhoren, nachfra-
gen, offene Fragen stellen: ,,Wer fragt, der fiihrt!“

e Mentalititswandel zum ,, aktiven beratenden Verkauf“ einleiten

¢ Gesprachsleitfaden erarbeiten und flexibel einsetzen: Eroff-
nungsphase, Informations- und Beratungsphase, Présentations-
und Argumentationsphase,Verkaufs- und Abschlussphase, Nach-

¢ Produktnutzen in Kundennutzen umwandeln, etwa durch dreitei-
ligen Frageschliissel, Nutzeninformation geht vor Produktinfor-

e kommunikative Kompetenz beweisen: sich selbst zuriicknehmen,
den Zahnarzt sprechen lassen, Fragen und Aussagen positiv for-
mulieren, wichtige Argumente ankiindigen und Meinung des
Zahnarztes abfragen, Einwdnde abfedern und mit Argumenten

um sich immer wieder bestéti-
gen zu lassen, dass es der Kun-
dennutzen ist, der in dessen
Wahrnehmung im Mittelpunkt
des Gespréchs steht. Denn ein
Kunde kauft den Nutzen,den er
sich durch den Kauf eines Pro-
duktes odereine Dienstleistung
verspricht. Der Nutzen wiede-
rum ist abhédngig vom Wert,
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tienten am Herzen liegt, bietet
es sich an, in der Argumenta-
tionsphase immer wieder den
Patienten ins Spiel zu bringen:
Der Laborleiter betont die Vor-
teile,die der Zahnarzt fiir seine
Patienten erreicht, wenn er
sich fiir die Produkte des Den-
tallabors entscheidet: ,,Durch
diese neue Herstellungsweise
bieten Sie Ihren Patienten ei-
nen ausgezeichneten Service,
nimlich ...
Argumente entfalten ihre
grofte Wirkungskraft, wenn
der Laborleiter sie kurz ankiin-
digt (,Und jetzt komme ich zu
etwas sehr Entscheidendem!®),
das Argument anschaulich vor-
tragt und den Zahnarzt um
seine Ansicht dazu bittet. In der
Regel wird der Zahnarzt Ein-
wiéndeerheben: Das Produktist
ihm zu teuer, er ist vom Nutzen
nicht iiberzeugt. Der Laborlei-
tersollteden Einwand zunéchst
bestédtigen — und danach wei-
tere Nutzenargumente auffiih-
ren: ,Ja, das ist richtig, aber ...“
Er darf mithin nicht gleich zu
Beginn der Argumentations-
phase alle Nutzenargumente
nennen; er sollte sie gestaffelt
vorbringen und in dem Moment
verstéarkt einsetzen, wenn der
Zahnarzt Einwdnde &uBert
oder nicht vollstindig tiber-
zeugt ist. Damit er im Gespréach
alle Nutzenargumente parat
hat, kann er gemeinsam mit
dem Laborteam fiir die wich-
tigsten zahntechnischen Pro-
dukte und Dienstleistungen
mithilfe einer Nutzen-Matrix
Argumente sammeln (siehe
Seite 6). Sinnvoll ist es, mit ei-
nem guten und starken Argu-
ment zu beginnen, danach
schwéchere folgen zu lassen
und sich ein ,Bonbon“ - ein
besonders iiberzeugendes Ar-
gument — fiir die Schlussargu-
mentation aufzuheben.

Wasjedoch,wenn der Zahnarzt

weitere Einwédnde vorbringt?

Dazu stehen folgende Techni-

ken zurVerfiigung;:

e konsequent nachfragen: Mit
offenen Fragen kann der
Zahnarztbewegt werden, sich
ndher zum Einwand zu &u-
Bern. Je mehr man iiber den
Einwand weil}, desto bessere
Gegenargumente konnen for-
muliert werden.

e Einwand zuriickstellen:
,Darf ich spéter darauf zu-
riickkommen? Ich méchte Th-
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nen ndmlich zuerst folgenden
Vorteil darstellen ...“ Je mehr
Nutzenargumente der Labor-
leiter nennen kann, desto gro-
Ber die Wahrscheinlichkeit,
dass die Bedeutung des Ein-
wandes in der Wahrnehmung
des Zahnarztes an Bedeutung
verliert. Das gilt insbesondere
fiir den Preiseinwand, der re-
lativiert wird,wennder Labor-
leiter moglichst viele Nutzen
vorbringen kann. Der Labor-
leiter listet nochmals die Vor-
teile auf und stellt sie dem Ein-
wand gegeniiber. Und jetzt
nennterdasstarke Argument,
das er sich fiir die Schlussar-
gumentation aufgehoben hat.
e mit Referenzen arbeiten.

Verkaufs- und Ab-
schlussphase: um Emp-
fehlung bitten

In dieser Phase wigt der Zahn-
arzt Nutzen und Aufwand ab
und trifft eine Entscheidung.
Der Laborleiter gibt Entschei-
dungshilfen, indem er den
Hauptnutzen wiederholt. Ent-
schliefit sich der Kunde von
selbst zum Kauf, gestaltet sich
die Angelegenheit unproble-
matisch: Der Laborleiter be-
gliickwiinscht den Zahnarzt zu
seinem Entschluss —,,Ich bin si-
cher, dies ist genau das richtige
Produkt fiir Sie“ - und verab-
schiedet sich von ihm, nicht
ohne die Bitte auszusprechen,
das Labor weiterzuempfehlen.
Zogert der Zahnarzt, sollte sich
der Laborleiter ein Herz fassen
und die Abschlussfrage stellen.
Dabei gilt: Die Frage nach dem
Abschluss ist eine Frage wie
jede andere, die der Zahnarzt
mit einem Ja oder Nein beant-
worten kann. Und fiir den Fall,
dass die Antwort negativ aus-
fallt: Dies ist kein Misserfolg,
keine Abwertung der Qualifi-
kation des Laborleiters. Es ist
vielmehr ein Gespréachsergeb-
nis, aus dem er seine Konse-
quenzen ziehen sollte.

Nachbereitungsphase:
Analyse Gesprachsverlauf

Aus jedem Kundengesprich
lasst sich lernen - selbst wenn
der Zahnarzt nichts gekauft
hat.Deshalb analysiert der La-
borleiter das Gespréch, fiihrt
sich vor Augen, was gut, was
schlecht gelaufen ist, was ver-
bessert werden kann. Ein kon-
tinuierlicher Verbesserungs-
prozess setzt sich in Gang,
wenn sich Leiter und Mitarbei-
ter regelméBig iiber den Ver-
lauf ihrer Beratungs- und Ver-
kaufsgespridche austauschen
und gemeinsam nach Optimie-
rungsmoglichkeiten suchen.

Fazit

Wer im Verkaufsgesprach kun-
denorientiert fragt, aktiv zu-
hort,dem Zahnarzt dieVor- und
Nachteile der zahntechnischen
Produkte erldutert, den Pro-
duktnutzen in Kundennutzen
verwandelt und auf Kundenein-

f34d Adresse

MEDICAL MANAGEMENT
KreuzstralRe 5

47877 Willich

Tel.:02154/42 1603

E-Mail:
info@5medical-management.de
www.bmedical-management.de

Hans-Gerd Mazur

Eusera GmbH
Edmund-Weber-Str. 193-195
44651 Herne
Tel.:02325/988066

E-Mail: hmazur@eusera.de

winde konstruktiv eingeht,
handelt strikt kundenorien-
tiert. Geradewennjemandnoch
nicht allzu viele Verkaufsge-
sprache gefiihrt hat, macht er
den Fehler, zu viel tiber sich und
seine Produkte zusprechenund
den Zahnarzt mit Produktinfor-
mationen ,zuzutexten“. Ein La-
borleiter aber, der so wie be-
schrieben vorgeht, signalisiert:
,Mir sind die Meinung und der
Nutzen des Zahnarztes wichtig
—und nichts anderes!“

Al Kurzvita

Michael Letter

Medical Management-Inhaber Mi-
chael Letter ist Medical Consultant,
Berater und Coach. Er ist Experte fiir
Einstellungs- und Umsetzungstrai-
nings sowie Einzelcoachings fiir Kie-
ferorthopaden, Zahnarzte, Dentalla-
bore und Praxen. Zu seinen Kern-
kompetenzen gehdren die interak-
tive Kommunikation, Konflikt- und
Mentalmanagement sowie die Pro-
zessoptimierung. Michael Letter hat
im Jahr 2002 die Zertifizierung zum
,Certified Business Coach” von der
Offiziellen  Qualitatsgemeinschaft
internationaler  Wirtschaftstrainer
und Beratere. V. erhalten.

Karin Letter

Medical Managerin Karin Letter ist
examinierte Arzthelferinund beglei-
tet die Mitarbeiter und Fiihrungs-
krafte in Dentallaboratorien, Praxen
und Kliniken auf dem Weg zu einem
modernen Praxismanagement. Die
Themen Personalfiihrung, Praxisor-
ganisation, Qualitdtsmanagement
sowie Privat- und Sonderleistungen
zahlen zu ihren Schwerpunktberei-
chen. Sie schult die Assistentinnen
in den Dentallaboren und begleitet
das Team bei der Umsetzung.
Michael Letter und Karin Letter sind
durch die TUV Stid Akademie zertifi-
zierte Qualitdtsmanagementbeauf-
tragte.

g

Hans-Gerd Mazur

Diplom-Okonom Hans-Gerd Mazur ist
Geschaftsfiihrer und Cheftrainer der
Eusera GmbH. Er ist Experte fiir Mar-
keting und Vertrieb im Gesundheits-
wesen und beratseine Klientenzu den
Themen professionelles Beziehungs-
management, Kundenbindung und
Kundengewinnung. Durch seine zahl-
reichen Seminare, Vortrage und Verof-
fentlichungengilterheutealsderkom-
petente Ansprechpartner fiir mess-
bare Erfolge in diesen Bereichen.
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Mit der dentalen CAD/CAM-
Technik kann mittlerweile
fast jede Liicke geschlos-
sen werden. Inzwischen

zur oberen Frontzahnver-
sorgung mittels CAD/CAM-
Technik hat Merz Dental
mit der artegral® ImCrown

Abb. 1: artegral® ImCrown — Innovation durch prafabrizierte Schichtung.

gibt es zahlreiche Systeme,
Systemkomponenten oder
Rohlinge fiir die Herstel-
lung des festsitzenden
Zahnersatzes. Eine Licke

fiir das CEREC® inLab von
Sirona Dental Systems ge-
schlossen. Das auf hoch-
wertige  Kunststoffzdhne
und Kunststoffe speziali-
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CAD/CAM-Fertiglosung fiir obere Frontzahnversorgung — It’s so easy

Mit der artegral® ImCrown bietet Merz Dental eine schnelle und kostengiinstige Losung zur Sofortversorgung bei Oberkieferfrontzihnen an. Damit steht dem La-
bornun,analogzum herausnehmbaren Zahnersatz, ein ,fertiger Zahn“fir temporéare und definitiveVersorgungen zurVerfiigung. Ein Beitrag von Frank Poerschke.

sierte Dentalunternehmen
Merz Dental optimiert die
digitale Kronenherstellung
durch geschichtete Asthe-
tik in Form und Funktion.
Mit geringstem Polierauf-
wand, der nicht einmal zwei
Minuten dauert, ist diese
Krone im wahrsten Sinne
des Wortes eine immediate
Crown. Die Idee von Merz
Dental war es, das Prinzip
des Kunststoffzahns auf
die CAD/CAM-Technik zu
ubertragen. Dem Zahntech-
niker wird ein ,fertiger
Zahn“ fiir den festsitzenden
Zahnersatz angeboten, wie
er ihn bereits fiir die Her-
stellung des herausnehm-
baren Zahnersatzes nutzt
(Abb. 1).

Die Vorteile eines konfek-
tionierten Zahnes, wie sie
ein Zahntechniker bereits
fiir die partielle und totale
Prothetik genieft, werden
somit fiir die Herstellung
von Frontzahneinzelkro-
nen im oberen Frontzahn-
bereich verfligbar gemacht.

Der fertige Zahn wird
nur apikal angepasst

Die artegral® ImCrown wird
nicht aus dem Block ge-
schliffen, sondern nur api-
kal an den Stumpf ange-
passt. Sie besitzt eine natur-
getreue Labial- und Pala-
tinalflichengestaltung, die
auf langjahriger Erfahrung
der Zahnherstellung von
Merz Dental basiert. Durch
die vorgefertigte Oberfld-
chenkontur im Zusammen-
spiel mitihrer polychromen
Schichtung erhélt die arte-
gral® ImCrown eine natur-
getreue Asthetik und Licht-

Abb. 8: Der Rohling nach dem Schleifprozess von labial ...

brechung.
Dieldeedes CEREC®inLab,
dsthetisch  hochwertigen

Kronenersatz halbautoma-
tisch herzustellen und da-
bei manuelle Verblendung,
d.h. Arbeitszeit zu sparen,
wird mit der artegral® Im-
Crown konsequent in Rich-
tung einer automatisierten

Fortsetzung auf Seite 10

(W

T Abb.9: ... und palatinal betrachtet.

Abb. 2: Eingescanntes Modellsegment.

Abb. 5: Der Rohling wird von der Software virtuell auf den Stumpf aufgesetzt.

L%‘-’a;

IBiesmM

Distal

Abb. 10: Finale Anpassung der Inzisalkante mit einem Silikongummierer.

Abb. 3: Festlegen der Préparationsgrenze.

Abb. 6: Ausrichtung und Korrekturen erfolgen tiber die Softwaretools.

Abb. 4: Auswahl der passenden artegral® ImCrown aus der Zahndatenbank ab inLab Version 2.70.

Abb. 7: Vorhersagbare Asthetik am Bildschirm.

Abb. 11: Angleichung der duReren Form.
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Abb. 12: Anlage der Mikromorphologie.

Fortsetzung von Seite 9

Herstellung erweitert. Die

Arbeitsschritteam CEREC®

inLab sind in gewohnter

Weise vorzunehmen:

1. Einscannen des Modells
(Abb. 2)

2.virtuelles ,Aussdgen” des
Stumpfes

3.Festlegen der Prépara-
tionsgrenze (Abb. 3)

ANZEIGE

4. manuelle Wahl aus der
artegral® ImCrown Zahn-
datenbank und ,virtuel-
les“ Einsetzen der Krone
(Abb. 4 und 5)

5. Anderungen durch die
entsprechenden Software-
tools (Abb. 6 und 7)

6.dreidimensionale Schleif-
vorschau

7.Schleifvorgang

8. manuelle Politur.

Ausgefeilte Software
schiitzt vor Uber-
raschungen

Da die Krone in Form und
Kontur vorgefertigt ist,
kann sie mit den Software-
tools digital nur Kleiner
modelliert und logischer-
weise nicht vergroBert wer-
den. Vom Anwender vorge-
nommene Dimensionsinde-
rungen werden dann vom
CEREC® inLab entspre-
chend umgesetzt. Wahrend
des gesamten digitalen Ein-
passens der Krone auf den
Stumpf und deren harmoni-
sche Ausrichtung innerhalb
der Zahnreihe tiiberwacht
die Software die Mindest-
materialstdrke, damit es bei
der spiteren é&sthetischen
Wirkung und Stabilitéit
keine bosen Uberraschun-
gen gibt. Natiirlich kann
die Krone mit geringem
Aufwand auch nach dem
Schleifen noch verdndert
und weiter individualisiert
werden. Hier sind wirklich
alle Moglichkeiten voraus-
gedacht worden.

Al Info

Abb. 16: Die Frontzahne des Sortiments.

Daskleine Sortiment (Abb. 16) besteht aus einer Grundform,
die gespiegelt und skaliert in fiinf Groien von XS bis XL vor-
liegt. Eine besonders effiziente Ldsung hat man sich bei den
Eckzahneneinfallenlassen. Diese sind bilateral verwendbar
(Abb. 17), die Software erkennt die Grundform und schleift
den Rohling entweder fir die linke oder rechte Seite.

Die ImCrown Sets bestehen jeweils aus einer V-Classic
Farbe und beinhalten alle Kronenformen und GroRen. Zurzeit

Alles mit einem
Schleifer

Es konnen die herkOmm-
lichen Schleifer fiir die aus
gewebefreundlichem, farb-

microtec

4 |ah K1 Meibe
» EE, a

TK1 stufentos einstellbare Friktion von Anfang an

LU B O T o A U e ot i S e e

Machen Sie lhre Teleskop-
kronen mit dem TK1
absolut sicher
gegen Friktionsverlust!

Kein Bohren,
kein Kleben...

..elnfach
nur schrauben!

rdalte:

.
.

Wird die Schraube weiter
ringadraht, baginnt dis
stufenlose
Friktinnsainsts! (ung.
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Fordern Sie jetzt lhr Gratismuster* an.
{'Hur amm&l pm Lah-nr und Praxis)
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Creite 2,7 mm

Beim Eindrehen der
Schravbe antsteht gin
Clibelaffekt und somit ein
sicherer Halt des
Friktionstailes.
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Abb. 17: Die Eckzdhne sind bilateral einsetzbar.

erhaltlich.

stabilem, abrasionsfestem
Zahnwerkstoff IPN herge-
stellte artegral®
ImCrown ver-
wendet werden.
IPN ist weicher
als ein Kkera-
mischer Werk-
stoff, eine Be-
eintrdchtigung
der Schleifer-
standzeit nicht
zu befilirchten.
Durch die stan-
dige Wasserum-
spilung wéh-
rend des Schleif -
vorganges setz-
ten sich, auch
auf Grund der

bietet Merz Dental vier V-Classic Farben an: A2, A3, B3 und
C3. Zum Einstieg kann man mit einem Set einer Farbe begin-
nen und weitere Sets in anderen Farben modular aufbauend
hinzuftigen. AuRerdem bietet Merz Dental Refills an, die
aus jeweils drei gleichen Kronen in identischer Form,
GroBe und V-Classic Farbe bestehen. artegral® ImCrown
ist Uiber den autorisierten Fachhandel (z. B. Henry Schein)

stellungen und Abrasions-
formen vorzunehmen. Der

Abb. 13: Politur mit einem weichen Ziegenhaarbiirstchen.

geringen Tem-
peraturen zwi-
schen Schleifer
und Werkstoff,
keine uner-
wiinschten Par-
tikel am Werk-
zeug fest. Wenn
im unmittelba-
ren Anschluss
ein keramischer
Rohling ge-
schliffen wer-
den soll, ist es
jedoch sinnvoll,
das Schleifwasser zu er-
neuern und einen Spiilvor-
gang durchzufiihren.

Asthetik und Funk-
tion muss nicht teuer
sein

Die artegral®
ImCrown bietet
den Nutzen, in
kiirzester Zeit
eine &asthetisch
ansprechende
Frontzahnver-
sorgung im Ge-
gensatz zur in-
dividuell ge-
schichteten und
somit hoch-
preisigen Kera-
mikkrone an-
bieten zu kon-
nen, ohne dabei

Abb. 14: Die fertige Krone.

Grundgedanke der so ge-

nannten  MaBkonfektion
findet die dentale Entspre-
chung in der artegral®

ImCrown. Notwendige Ar-
beitsschritte reduzieren
sich auf rein subtraktive

diese  Vorsor-
gungsform zu
entwerten. Praxis und La-
bor kénnen ihre bisherigen
Preise fiir eine hochwertige
keramische Versorgung er-
halten und fiigen im unte-
ren Segment ein gleichwer-
tiges Versorgungsangebot
hinzu.

Nur eine Konfektions-
krone?

Keinesfalls, wie die Abbil-
dungen 8 bis 12 belegen.
It’sso easy, eine Individuali-
sierung selbst bei kompli-
zierten Zahnformen, Fehl-

Abb. 15: Beachtenswert, der prafabrizierte inzisale Saum.

Korrekturen und eine ab-
schlieBende Politur (Abb. 13
bis 15). m@

f3d Adresse

Merz Dental GmbH

Frank Poerschke
Produktmanager Zahntechnik
Eetzweg 20

24321 Lutjenburg

E-Mail:
frank.poerschke@merz-dental.de
www.merz-dental.de
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Passgenaue und ohne wei-
tere Korrekturen einsetz-
bare Restaurationen sind der

Ab sofort bietet VITA neue
Acryl-Polymer-Blécke an —
VITA CAD-Waxx for inLab®.

Al Produkte 11
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CAD-Waxx beseitigt lastige Probleme

Mit CAD-Waxx for inLab® préasentiert die Firma VITA neue Acryl-Polymer-Blécke, die sich anders
als Modellierwachs zu duBerst festen und passgenauen Konstruktionen verarbeiten lassen.

lich hohere Festigkeit und
Steifigkeit der geschliffenen
Konstruktionen aus CAD-
Waxx im Vergleich zu
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Konstruktionen aus Mo-
dellierwachs. Die ge-
schliffenen  Formteile
konnen einfach mit
Gusswachs bzw. den aus
der Gusstechnik Dbe-
kannten Fertigteilen
kombiniert werden. Er-
héltlich sind die Blocke
in einer Grofle von 14 x
15 x40 mm.

Des Weiteren ermog-
lichen die CAD-Waxx-
Blocke die Herstellung
von Konstruktionen, die
erst einmal auf dem Mo-
dell tberpriift und im
Mund einprobiert wer-
den sollen, bevor die

Die neuen VITA CAD-Waxx for inLab®.

Wunsch eines jeden Zahn-
technikers und Zahnarztes.
Doch immer wieder traten
hierbei Probleme auf:Verzie-
hen, Kontraktion durch Ab-
kiihlung, unzureichende
Passung. Dies ist nun passé:

Dies sind riickstandsfrei ver-
brennbare Kunststoffblocke
zum Schleifen von Gussmo-
dellen fiir die Herstellung
von Kronen- und Briickenge-
riisten aus Metall. Hervorzu-
heben ist hierbei die erheb-

endgiiltigen Restaura-
tionen geschliffen wer-
den.

Besonders hervorzuheben
ist, dass die inLab 3-D-Soft-
ware wiahrend der Konstruk-
tion die Mindestschichtstér-
ken und -konnektorenfla-
chen beriicksichtigt, die fiir
ein sicheres Endresultat der

Innovatives Frasgerat entwickelt

c.k.telemaster-mill: Das neue Frasgeréat von Claus Kiichler Dental kommt ohne
Elektronik aus und ldsst sich mit allen marktiiblichen Frassockeln kombinieren.

Mit seinem innovativen
Fris-und Ubertragungssys-
tem , Telemaster” hat ZTM
ClausKiichler schon einmal
die moderne Frastechnikre-
volutioniert. Jetzt sorgt
seine neueste Entwicklung
fiir Aufsehen: Das innova-
tive Frasgerit ,c.k.telemas-
ter-mill“ ist ideal auf den
»,C.K.telemaster“-Friasso-
ckel und die dazugehorige
Ubertragungsspinne abge-
stimmt.

Der wahre Clou aber ist,
dass ,c.k. telemaster-mill“
mit allen marktiiblichen
Frassockeln und Modelltra-
gern verwendet werden
kann! Spezielle Adapter
machen den Einsatz ver-
schiedenster Turbinen mog-
lich.

Zum wassergekiihlten Be-
arbeiten von Vollkeramik

pakte Bauweise von ,c.k. te-
lemaster-mill“ enorm Platz

Die Wanne des c k. telemaster-mill bietet einen besseren Schutz als viele herkdmmliche Wannen.

&

wurde nach er-
gonomischen
Gesichtspunk-
ten eine Auf-
fangwanne ent-
wickelt, die mit
einer passen-
den Abdeckung
gleichzeitig als
Schleifbox ver-
wendbar ist.
Prazise Rillen
frist man am
besten, wenn
man einfach mit
Arretierungs-
gabel und Fest-
stellschraube
den Gelenkarm
b blockiert. Und
. im Vergleich zu
h herkémmlichen

Da das neue Gerét ohne Elektronik auskommt, stellt die Ktihlung mit Wasser
beim Bearbeiten von Zirkoniumkappchen kein Sicherheitsrisiko mehr dar.

Frasgeridten
spart die kom-

und sorgt fiir Ordnung auf
dem zahntechnischen Ar-
beitstisch.

Und wer gelegentlich in der
zahnérztlichen Praxis ar-
beitet, der bewahrt das
kleine Prazisionswunder
beim Transport im prakti-
schen Kunststoffkoffer si-
cher auf. @

Al Adresse

Claus Kiichler Dental
Entwicklung und Vertrieb
Schulstralle 10

86869 Gutenberg
Tel.:089/525410
Fax..089/523241-0

E-Mail: kontakt@telemaster.de
www.telemaster.de

definitiven vollkeramischen
Versorgung notwendig sind.
Die Blocke werden wie ge-
wohnt mit den Diamantins-
trumenten des inLab ge-
schliffen. Zuséatzlich wird ein
spezielles Starter-Set der
Firma Sirona benétigt. Die-
ses Set enthélt einen modifi-
zierten Tank mit einem ver-
starkten Filtersystem. Der
Tankwechsel fiir das Schlei-
fen der CAD-Waxx-Blocke
erfolgt in gewohnter Weise
wie beim Wasserwechsel.
Anwendern steht mit den
neuen CAD-Waxx-Blocken
ein Material mit zwei Funk-
tionen zur Verfiigung: Ersatz
fiir Modellierwachs - aber
ohne die bekannten lastigen
Probleme - und als Kons-
truktions-Check zwecks Kont-
rolle und Einprobe vor der
endgiltigen Fertigung der
Konstruktion aus dem ge-
wéhlten Material.

Al Info

Weitere Informationen erhalten
Sie im Internet unter www.vita-in-
ceram.de oder telefonischunterder
VITA-Hotline 077 61/56 22 22.

VITA Zahnfabrik

H. Rauter GmbH & Co. KG
Spitalgasse 3

79713 Bad Séckingen
Tel.:07761/562-0
Fax:07761/562-299

E-Mail : info@vita-zahnfabrik.com

Funktional und elegant

Auch Praktisches kann hochéasthetisch sein—das
beweist der neue DENTSPLY Zahncounter, der
Platz fiir mehr als 2.500 Prothesenzahne bietet.

Elegantes Design mit fiinf flachen Schubladen fiir jeweils tiber 500 Front- oder Seitenzéhne: der neue
DENTSPLY Zahncounter.

Wie die Genios® Prothesen-
zdhne zeichnet sich auch der
DENTSPLY Zahncounter da-
durch aus, funktionell und
gleichzeitig dsthetisch zusein:
Fiinf vollstédndig ausziehbare
und mit einer Stoppvorrich-
tung versehene, elegant ge-
schwungene Schubladen
konnen individuell bestiickt
werden -mit einem jeweiligen
Fassungsvermdgen fiir 84 mal
6 (= 504) DENTSPLY-Front-
zéhne (z. B. Genios® A-Front-
zdhne) bzw. 64 mal 8 (= 512)
DENTSPLY-Seitenzdhne (z.B.
Genios® P-Seitenzdhne). Das
moderne, ansprechende De-
sign der praktischen Aufbe-
wahrungseinheit wird dabei
noch durch die harmonische
Zwei-Farben-Kombination
aus heller Buche mit anthra-
zitfarbenen Schubladen un-

terstrichen. Und um weitere
Kapazitaten auf Platz sparen-
deWeise zuschaffen,lasst sich
der kompakte Zahncounter
auch problemlos stapeln.

Info

Der neue DENTSPLY Zahncounter
kann ab sofort iiber den dentalen
Fachhandel ~ bezogen werden.
Weitere  Informationen  unter
www.dentsply-degudent.de
oder unter der Telefonnummer
06181/595945.

DeguDent GmbH
Rodenbacher Chaussee 4
63457 Hanau-Wolfgang
Tel.:06181/5950
Fax:06181/59 58 58
E-Mail: info@degudent.de

Wachsmodellation leicht gemacht

Mit OVL, dem neuen Speziallack von Dentaurum, lassen sich besonders glatte
und versiegelte Oberfldchen herstellen - fiir noch bessere Gussergebnisse.

Der neue Ober-
flachenversiege-
lungslack, abge-
kiirzt OVL ge-
nannt, erleichtert
die Arbeit und
spart wertvolle
Arbeitszeit bei
der Wachsmodel-
lation wund der
anschlieBenden
Ausarbeitung. Er

wurde vom Mo-
dellgussexperten
Klaus Dittmar ini-
tiiert, der durch seine zahl-
reichen Veroffentlichungen
und als Referent im In- und
Ausland bekannt ist. Der
neue Oberflachenversiege-

Auftragen des OVL- Lackes.

Wachsmodellation. In der
Modellgusstechnik kénnen
so besonders Klammern
oder auch Basisteile bes-
ser adaptiert und optimal

geglittet wer-

den. Ein Ein-
flieBen der
Einbettmas-
se unter die
Modellation
wird dadurch
effektiv  un-
terbunden.
Klammern
werden sicher
an ihrem vor-
bestimmten

Klammerregion geglattet und versiegelt.

lungslack von Dentaurum
dient zum Glétten und Ver-
siegeln von Spalten bei der

Ort fixiert.
Auch in der
Kronen- und Briickentech-
nik konnen sowohl Ober-
flachen geglittet als auch

Kontaktpunkte ver-
starkt werden. Das
Glatten der Oberfldchen
spiegelt sich deutlich
in glatteren Gussergeb-
nissen wieder. Das spart
dem Labor kostbare
Arbeitszeit und bares
Geld. Der neue Oberfla-
chenversiegelungslack
ist in der handlichen
20-ml-Flasche erhéltlich,
die mit einem integrier-
ten Pinselverschluss aus-
gestattet ist. Der prakti-
sche ,Helfer“hat aufjedem
Labortisch Platz.

fZd Info

Bei Fragen zur Modellgusstechnik
oder auch Kronen- und Briicken-
technik berét Sie gerne die zahn-
technische Anwendungsberatung
unter der Tel.-Nr. 072 31/8 03-4 10.
Oder fordern Sie Unterlagen an bei:

DENTAURUM

J. P. Winkelstroeter KG

Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-0

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

In der Branche schon lingst ein Begriff: Das Presto-Aqua-System des
Unternehmens NSK ermoglicht ein reibungsloses Arbeiten im Dentallabor.

Instrumente fiir das zahn-
technische Labor bediirfen

Schleifen und Finieren von
Keramik entwickelt. Das

einer umfangreichen Pflege
undWartung. Die Firma NSK
Europe erleichtert die Arbeit
des Zahntechnikers mit dem
Presto-Aqua-System. Denn
bei diesem Luftturbinen-
Handstiick entféllt das las-
tige Schmieren.

Das Instrument mit Wasser-
kiihlung wurde speziell zum

Presto-Aqua-System verfiigt
uiber eine integrierte Wasser-
zufuhr, um Kihlwasser di-
rekt auf die Werkzeugspitze
und das Arbeitsfeld zu sprii-
hen. Dadurch bleibt die Hit-
zeentwicklung gering, was
eine lange Bearbeitung er-
moglicht. Auerdem verlan-
gert sich so die Lebensdauer

der Schleifwerkzeuge. Der
Schleifstaub hat eine geringe
Streuung undbleibt damitim
Arbeitsbereich. Der einzig-
artige Staubschutzmecha-
nismus verhindert das Ein-
dringen von Schleifstaub in
die Lager des Handstiicks.
Das Handstiick ist drehbar
und erlaubt einen einfachen
Werkzeugwechsel. Es arbei-
tet zudem gerduscharm und
vibrationsfrei.

Auch der Ein- und Ausbau
des Wasserbehélters ist
schnell und unkompliziert
moglich.
DasPresto-Aqua-Systembe-
steht aus dem Presto-Aqua-
Gerit, der Kupplung QD-J
B2/B3, einem FuBschalter,
dem Handstiick und zwei
Luftschlauchen.

F7d Adresse

NSK Europe GmbH
WesterbachstraRe 58
60489 Frankfurt am Main
Tel.:069/742299-0

Fax: 069/74 229929
E-Mail: info@nsk-europe.de
www.nsk-europe.de

Nutzen Sie die kreative Frei-
heit, die Thnen das dynami-
sche Farbsystem der Nobel-
Rondo™ Zirconia Keramik
bietet, und erfiillen Sie den
Patienten den Traum von ei-
nem perfekten und strahlen-
den Lécheln.

NobelRondo™ Zirconia gibt
Dentalkeramikern ein pro-
fessionelles und gleichzei-
tig einfach anzuwendendes
System an die Hand, um per-
fekteVersorgungenzuerstel-
len, die die Fluoreszenz na-
tirlicher Zahne nachahmen.
Fiir die Verwendung bei Zir-
conia-Versorgungen bietet
diese einzigartige Keramik
sechs harmonische Farbseg-
mente, die in einem ergono-
mischen Tray angeordnet
sind. In Kombination mit
der einmaligen Schichttech-

Vielseitig einsetzbares System

Mehr Kreativitiat mit NobelRondo™ Zirconia Keramik von Nobel Biocare

Nobel Rondo™ Zirconia.

nik gewiéhrleistet Nobel-
Rondo™ Zirconia optimale
dsthetische Ergebnisse.

Tests in Ubereinstimmung
mit der ISO-Norm 7941 zei-

Nobel Rondo™ Zirconia Kit.

gen auBerdem, dass bei den
Dentinmassen in einem Ssi-
mulierten Mundmilieu tber
einen Zeitraum von fiinf Jah-
ren keine erkennbaren Farb-
verdnderungen auftraten.
Mit NobelRondo™ Zirconia
schenken Sie nicht nur ein
strahlendes Léacheln, son-
dern auch besonders stabile
Zahne. Die NobelRondo™
Zirconia Keramik wird aus
Zirkonoxid hergestellt, ei-
nem der weltweit stabilsten
Materialien, und zeichnet
sich durch eine extreme Bie-
gefestigkeit von 120 MPa
aus. Dies ist eine 20-70 % ho-
here Biegefestigkeit als bei
vergleichbaren Keramikma-
terialien.

Al Adresse

Nobel Biocare Deutschland GmbH
Stolberger Strafle 200

50933 Kdln

Tel.:0221/50085-0
Fax:0221/50085-333

E-Mail:
info.germany@nobelbiocare.com
www.nobelbiocare.com
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Meisterleistung in Passgenauigkeit

Esteticor Implant® 76 ist die neue hoch goldhaltige Speziallegierung fiir implantat-
getragene Rekonstruktionenvom Schweizer Unternehmen Cendres & Métaux SA.

Trotz eines hohen Goldge-
haltes ist Esteticor Implant®76

rigeren WAK von Goldkap-
pen aus HSL-Legierung

Esteticor Implant® 76

Esteticor Implant® 58

Esteticor Implant® 32

Neben Implant®76 hat Cendres & Métaux SA zwei weitere neue Legierungen entwickelt.

»,Die Meisterleistung in Pass-
genauigkeit®.

DieweiBe Legierungbesteht
nur aus den sechs Elemen-
ten 76,8 % Au, 18,6 % Pd,
1,35 % Pt,2,9 % Sn, 0,2 % Zn
0,15 % Ir und ist Cu-Ag- und
In-frei.

Die mittlere Dichte (16,9/cm?®)
macht die Legierung zur
echten Alternative gegenii-
berdenmeistenhochexpan-
dierenden gelben Legierun-
gen. Durch denrelativ tiefen
WAK 13,7 (25-500 °C) ist die
Differenz zu dem noch nied-

kleiner und dadurch werden
Spannungsrisse in diinnen
Keramikschichten effektiv
unterdriickt. Es kdnnen alle
normal expandierenden Ke-
ramiken mit abgesenkten
Brenntemperaturen  (teil-
weise mit rascher Abkiih-
lung) verwendet werden.

Der hohe Soliduspunkt von
1.165°C bietet eine hohe
Brennstabilitét, welche durch
spezielle  Stabilisierungs-
bréndebiszur Fertigstellung
der Arbeit erhalten werden
kann. Dies wurde beim

Hersteller intensiv  auf
Spezialmodellen mit ver-
schraubten Bri-
cken gepriift, wo
der  spannungs-
freie Sitz von gro-
Ber Bedeutung ist.
Die gezielten Ar-
beitsschritte ga-
rantieren eine sor-
genfreie Passung,
was dem Zahn-
techniker mehr
Zeit zum Verblen-
den der Gertste
gibt. m

F21 Info

Mehr Informationen zu Esteticor
Implant® 76 unter:

www.cmsa.ch/dental

CENDRES & METAUX SA
Rue de Boujean 122
CH-2501 Biel-Bienne
Tel.: +41-32/344 2211
Fax: +41-32/34422 12
E-Mail: info@cmsa.ch

Eine Biolegierung mit Brennstabilitat

Mit ORPLID® KERAMIK 21 préasentiert C. Hafner eine Biolegierung mit opti-
mierten Eigenschaften - fiir leichteres Handling und mehr Patientenkomfort.

Der Anspruch an die Ent-
wicklung neuer Legierungen
besteht heute mehr denn
je darin, hochwertige

neue C. Hafner Legierung ein
erhohtes  Schmelzintervall,
dies fiihrt zu einer deutlich

ORPLID®*KERAMIK 21 zink-
frei, somit kann das Absau-
ern entfallen. Die sattgelbe

Materialien fiir jedwe-
den Einsatz zur Verfi-
gung zu stellen. Eine
Besonderheit stellen
dabei die so genannten
Biolegierungen dar.
Diese zeichnen sich
durch eine hervorra-
gende Korrosionsfes-
tigkeit aus. Damit ist
eine sehr hohe Bio-
kompatibilitit gewéhr-
leistet. Eine solche innova-
tive Legierung mit optimier-
ten Eigenschaften hat C. Haf-
ner nun mit der ORPLID®
KERAMIK 21 im Angebot.
ORPLID® KERAMIK 21
ist eine Aufbrennlegierung
zur Verblendung mit normal
expandierenden Keramiken.
Die palladium-, kupfer- und
silberfreie, hoch goldhaltige
Legierungistfiir alle Einsatz-
gebiete von Einzelkronen bis
hin zu weitspannigen Brii-
cken geeignet.

Dariiber hinaus bietet die

ORPLID® KERAMIK 21 —zinkfrei, sattgelb und brennstabil.

besseren Brennstabilitét ins-
besondere in Verbindung mit
sehr hoch brennenden Kera-
miken im Kklassischen WAK-
Bereich. Sehr gut geeignet ist
ORPLID® KERAMIK 21 na-
tiirlich auch fiir die Verblen-
dung mit normal expandie-
renden Keramiken mit abge-
senkter Brenntemperatur, wie
z.B.CeHaWHITE® CLASSIC.
ORPLID® KERAMIK 21 ist
leicht zu gieBen, zu schleifen
und auf Hochglanz zu polieren.
Im Gegensatz zu marktiib-
lichen Biolegierungen ist

Schleifen ganz fix

Zugiges Vorschleifen keramischer Werkstoffe mit
den grobkornigen Diamant-Schleifern von Busch

Fir den ziigigen Abtrag von
Dentalkeramik hat Busch
die neuen Diamant-Schleifer
mit grober Koérnung entwi-
ckelt. Bei gleicher Andruck-

kraft entfalten Diamant-
Schleifer mit grober Kérnung
gegeniiber Diamant-Schlei-
fern mit mittlerer Kérnung
eine deutlich hohere Abtrags-

\ )
Diamant-Instrumente, grobe Kérmung

Farbe sorgt fiir gute Pa-
tientenakzeptanz und eine
schone Asthetik.

Al Adresse

C. Hafner GmbH + Co.

Gold- und Silberscheideanstalt
Bleichstrale 13-17

75173 Pforzheim
Tel.:07231/920-0
Fax:07231/920-208

E-Mail: dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de

leistung, ohne die Keramik zu
schédigen. Daher eignen sich
diese Instrumente besonders
gut zum ersten Formschleifen.
Sechs unterschiedliche For-
men und ISO-GroéBen ermog-
lichen das Beschleifen aller
Zonen - auch schwer zugéng-
licher Bereiche — bei allen an-
fallenden keramischen Res-
taurationen. Weitere Informa-
tionen konnen Sie beim Her-
steller anfordern!

F7d Adresse

Busch & Co. KG

51766 Engelskirchen
Unterkaltenbach 17-27
Tel.:02263/8 60
Fax:02263/2 07 41
E-Mail: mail@busch-co.de
www.busch-co.de
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Wer querdenkt, wird ...

Fortsetzung von Seite 1

Praktische Entscheidungshil-
fen zum Thema ,make or bye“
lieferte der Vortrag von Marko

kenburg die rund 700 Teilneh-
mer begriiit hatte, stimmte er
sie auf die hochkaréatigen Re-
ferenten des Hauptkongres-
ses ein, die den Anwesenden

Wem es gelingt, den Kunden heutzutage nicht nur zufrieden zu stellen, sondern vielmehr zu verbliiffen,
dessen Unternehmen wird nach Ansicht des Trendforschers Edgar Geffroy kiinftig marktbestimmend sein.

Priistel aus Koblenz. ,Fiir ein
langfristiges gesundes Unter-
nehmen muss zunichst der
optimale Rentabi-
litdtsgrad ermittelt
werden“, so der
Diplomvolkswirt.
Denn es gelte, sich
als Unternehmen
zu reflektieren,
d. h. sich auf die
urspriinglichen
Kernkompeten-
zen zu besinnen
und die betriebs-
eigenen Stéirken
und Schwichen zu

querdenkend Anregungen
und Tipps aus den unterschied-
lichsten Blickwinkeln fiir eine

analysieren. Erst
dann kann man
entscheiden, wel-
che  Fertigungs-
schritte man outsourcen und
welche man wiederum im

Prof. Dr. Hans-Olaf Henkel machte in seinem Vortrag deutlich, dass es
in Zukunft nicht mehr gentigen wird, wenn wir uns im Wettbewerb
mitdem Tempo des Langsamsten bewegen.

erfolgreiche Zukunft mit auf
den Weg geben sollten. Den

Nattirlich war auch beim 12. DeguDent Marketing Kongress sowohl fiir das leibliche Wohl ...

eigenen Labor behalten und
optimieren mochte.

Kongress am Freitag

TraditionsgemédB fand am
Abend dann im Forum der
Messe Frankfurt die feierliche
Eroffnung des Kongresses
statt. Nachdem DeguDent-Ge-
schaftsfiihrer Dr. Albert Ster-

Anfang machte hierbei der
Trendforscher Edgar Geffroy.
Der Querdenker und Provo-
kateur, wie ihn Moderatorin
Carla Eggen den Géisten an-
kiindigte, stellte sich in seinem
Vortrag ,Machen Sie Ihre ei-
gene Konjunktur - in turbulen-
ten Zeiten Umsétze steigern®
der Frage, wie man sich vom
Auf und Ab der Wirtschaft un-

...alsauch fiir die musikalische Untermalung des Abends gesorgt.

abhingig machen kann. So
sieht Geffroy den Kkiinftigen
Erfolg eines Un-
ternehmens  vor
allem darin, wie
dieses es versteht,
das bisherige Mar-
keting durch das
so genannte Clien-
ting zu ersetzen.
Nur wem es ge-
lingt, sich auf ent-
sprechende Kun-
dengruppen per-
fekt einzustellen,
kann kiinftig den
Markt bestimmen.
Der Kunde sollte
eben nicht nur
zufrieden gestellt,
sondern vielmehr
verblifft werden.
Denn ist dieser erst
einmal von Service und Leis-
tung angenehm {tberrascht,
berichtet er seine Begeisterung
womoglich gleich an poten-
zielle Kunden weiter. Konzent-
riert man sich als Unterneh-
men also auf die Grundregeln
des Clienting, ist es sehr wohl
moglich, auch heute gegen
denTrend erfolgreich zu sein.
Als zweiten Gastreferenten
des Abends hatte DeguDent
Prof. Dr. Hans-Olaf Henkel ge-
laden. Der Hamburger — einst
Deutschland-Chef von IBM so-
wie Président des BDI - sprach
zum Thema ,Die wettbewerbs-
fahige Gesellschaft“. Henkel
widmete sich dabei vor allem
der Frage, was in Deutschland
getan werden muss, um wieder
erfolgreich zu sein und wett-
bewerbsfdhig zu werden. Ein
wichtiger Punkt ist nach An-
sicht des heutigen Professors
flir BWL dabei die dringend
notwendige Anderung des
derzeitigen politischen Ent-
scheidungssystems. Nur eine
»,Reform der Reformféhigkeit”
kann die auf Grund immer
neuerer Technologien und
wachsender Konkurrenz er-
forderlichen Anderungen er-
moglichen. Zudem miisse laut
Henkel das ,Bildungsruder
herumgerissen“ werden. Es
konne nicht sein, dass junge
Absolventen heutzutage nicht
am Markt bestehen, weil die
Konkurrenz besser ausgebildet
ist. Es geniigt in Zukunft eben
nicht mehr, so Henkels Resii-
mee, dass wir uns im Wett-
bewerb mit dem Tempo des
Langsamsten bewegen.

provozieren”.

Showprogramm mit
festlichem Dinner

Wie in den Jahren zuvor, run-
dete diesen ersten Kongresstag

Nach dem Auftritt des ,Caveman” Karsten Kaie war auch dem Letztenim
Saal klar, warum Ménner ,immer das Autoradio leiser drehen, wenn sie
sich verfahren haben” und Frauen ,nicht durch Logik behindert werden”.

ein festliches Dinner im Rah-
men eines erlesenen Unterhal-
tungsprogramms ab. So sorg-
te vor allem das Solo-Stiick
,Caveman“ mit Karsten Kaie
fiir reichlich Stimmung im Saal.

DequDent

Zwar gibt es laut Torsten Schwafert, Leiter Vertrieb und Marketing
der DeguDent GmbH, ,kein Rezept fiir Erfolg, jedoch kénne man ihn

Auf Zwerchfell erschiitternde
Weise erfuhren die Géste dabei
alles iiber den Mann als Jager
mit Tunnelblick beim Offnen
einer Chipstiite und die Frau
als Sammlerin beim Shoppen.

Kongress am Samstag

Zum zweiten Kongresstag be-
griifte dannTorsten Schwafert,
Leiter Vertrieb und Marketing
der DeguDent GmbH, die Ta-
gungsteilnehmer. Zwar gebe
es laut Schwafert ,kein Rezept
fiir Erfolg, da er nicht nach-
zukochen sei“, jedoch konne
man ihn provozieren. So wer-
den beim querdenken Poten-
ziale freigesetzt, die richtig
genutzt durchaus Erfolge ini-
tileren konnen. SchlieBlich ge-
hore denen die Zukunft, so
Schwafert, die sie gestalten.

Zueinemyvirtuellen Flugins Weltall lud Prof. Dr. Ulrich Walter, Astronaut
der D2-Shuttle-Mission, die Kongressteilnehmer am Samstag ein.

Als erster Redner des Sams-
tags startete dann Prof. Dr.
Norbert Bolz, vom Focus zum
»,Konig der Trendforscher” ge-
kiirt und Autor zahlreicher
Biicher. In seinem Vortrag ,Die
Lust am Self Design - iiber die
Anspriiche des modernen In-
dividuums® machte er deut-
lich, dass es auf
den Maérkten des
21. Jahrhunderts
nicht mehr geni-
ge, ein qualitativ
hochwertiges Pro-
dukt anzubieten,
um erfolgreich zu
sein. Wie schon
Edgar Geffroy am
Vortag feststellte,
werden die Kun-
den laut Bolz kiinf-
tig nicht mehr da-
mit zufrieden sein,
einfach nur zufrie-
den gestellt wor-

den zu sein. Der Kunde méchte
verfiihrt werden. Zwar braucht
er eigentlich nichts mehr, je-
doch findet er ja vielleicht noch
etwas Schones, was ihn ani-
miert. Bolz geht sogar noch ei-
nen Schritt weiter,

lang gezielt auf einen letztlich
nur wenige Tage dauernden
Flug ins Weltall vorzubereiten.
Nach der Mittagspause erldu-
terte ,,Business-Querdenkerin®
Anja Forster die Grundregeln

indem er dem Kun-
den den Wunsch
unterstellt, veradn-
dert werden zu
wollen. Die Leute
mochten heutzu-
tage jemand ande-
res sein. Daher
sind sie nicht zu-
frieden, wenn man
nur ihre Bediirf-
nisse  befriedigt.
Der Kunde wird
demnach selber
zum Produkt.

Dem Thema ,, Kun-
denloyalitdtsmar-

Worauf es kiinftig im wirtschaftlichen Miteinander verstarkt ankom-
men wird, beschrieb Prof. Dr. Norbert Bolz vom Institut fiir Sprache und

. . Kommunikation der TU Berlin.
keting® nahm sich

dann Marketingexpertin Anne
M. Schiiller aus Miinchen an.In
ihren Augen ist Loyalitit die
scharfste Waffe des Verbrau-

des ,Different Thinking“. Dass
das Schauen iiber den be-
rithmten Tellerrand der eige-
nen Branche hierbei oftmals

Nach Ansicht von Marketingexpertin Anne M. Schiiller (rechts neben der Moderatorin des Kongresses
Carla Eggen) wird das Verkaufen in Zukunft mehr und mehr eine Art Emotionsmanagement sein.

chers. So wird Verkaufen in Zu-
kunft mehr und mehr eine Art
Emotionsmanagement sein.
Nach dem Motto ,,Was braucht
der Kunde?“, ,Wie
tickt der Kunde?“
und,, Wovon traumt
der Kunde?“ kann
heute nur das Un-
ternehmen erfolg-
reich sein, wel-
ches sich Loyalitét
groB} auf seine Fah-
nen schreibt. So
heifit wahre Kun-
denorientierung,
sich voll und ganz
auf den Kunden
einzustellen, ihn
gliicklich zu ma-
chen. Eben nicht
nur ein Angebot
bereitstellen, son-
dern vielmehr Wiinsche beim
Kunden wecken —
dies sollte heutzu-
tage das Ziel eines
jeden Unterneh-
mens sein.

Von der ,Grenz-
erfahrung  Welt-
raum”“ berichtete
im Anschluss Pro-
fessor Dr. Ulrich
Walter, Astronaut
der 1993er D2-
Shuttle-Mission
und Physiker. Ein
mit beeindrucken-
den technischen
Daten, atemberau-
benden  Bildern
sowie trotz der
Wichtigkeit  der
Mission durchaus
auch humorvollen Anekdoten
angereicherter Vortrag de-
monstrierte den Anwesenden,
was es heiflt, sich finf Jahre

querzudenken.

von Nutzen sein kann, de-
monstrierte sie anhand einiger
Beispiele aus der Werbebran-
che. Besser die Interaktion
zu anderen Branchen suchen,
als homogen stillzustehen, so
Forsters Devise.

Einen Querdenker der beson-
deren und vor allem humor-
vollen Art lernten die Teilneh-
mer im letzten Redner des
diesjahrigen Marketing Kon-
gresses kennen. So verstand
es der Psychiater und Theo-
loge Dr. Manfred Liitz aus
Koln (,links des Rheins ver-
steht sich®), dem sich vor La-
chen biegenden Publikum zu
zeigen, was es bedeutet, Ge-
sundheit einmal querzuden-
ken. Liitz bot dabei diverse
Definitionen, was ,,gesund*” ei-
gentlich bedeute und fiihrte
wiederum alle ad absurdum.

DeguDent

Querdenker der ganz besonderen, humorvollen Art — Dr. Manfred Liitz —
demonstrierte dem Publikum, was es bedeutet, Gesundheit einmal

(Fotos: Hammann)

Ein absoluter Angriff auf das
Zwerchfell und kronender
Abschluss dieses 12. Marke-
ting Kongresses 2006.
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Zweites Treffen wieder ein voller Erfolg

GroBe Resonanz: Mehr als 150 Everest-Anwender aus Deutschland, Osterreich und der Schweiz
folgten der Einladung von KaVo Dental zum 2. Everest CAD/CAM-Anwendertreffen in Leutkirch.

Die Zahl der Everest-Anwen-
der hat sich innerhalb der
letzten zwei Jahre erfreuli-
cherweise mehr als verdop-
pelt. Auch die Anzahl der
Weiterentwicklungen sowohl
des CAD/CAM-Systems als
auch der Indikationen und
der Materialien in diesem
Zeitraum ist beeindruckend.
Umso groBer war natiirlich

C-Temp Hochleistungs-Kunst-
stoff fiir Langzeitproviso-
rien die Anwender. Mit einer
Biegefestigkeit von 450 MPa
und einer sehr geringen Was-
seraufnahme von unter 0,1 %
ist dieser Kunststoff fiir Brii-
ckengeriiste bis zu sechs
Gliedern verwendbar. Eine
Studie der Universitdt Miin-
chen zeigte dariiber hinaus

Everest-Anwendern nun
industriell — gefertigte
Blanks in fiinf Farben
zur Verfiigung stehen,
die durch natiirliche
Transluzenz {iberzeu-
gen und eine Festigkeit
von 360 MPa aufweisen.
Dr. Paul Weigl, Ober-
arzt an der Universitit
Frankfurt am Main

stellte abschlieend

das Resultat einer
neunjdhrigen For-
schungsarbeit vor:
Die Software ADG
von Automatic Den-
tal Solutions GmbH

genbiss und Geriistkons-
truktion werden dabei durch
unterschiedliche Farben

kenntlich gemacht und er-
moglichen in Verbindung mit
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Vielzahlvon Updates,wiez.B.
dem automatischen Ausblo-
cken, neuen Pontics, Radius-
und Hinterschnittkorrektu-
ren, neuen Zwischenglied-
formen sowie den
neuen Spannbri-
cken, demonstrier-
ten die Vielzahl der
Weiterentwicklun-
gen am System.
Insbesondere die
groBeren Aufnah-
mekapazitdten der
neuen Spannbri-
cken ermoglichen
nun eine  wirt-
schaftliche Fer-
tigung auch iiber
Nacht.

Waihrend des Tref-
fens nutzten die
Everest-Anwender

zur vollautomati-
schen Kaufldchen-
generierung. Mit dieser
Software ist es dank in-
tegrierter Algorithmen
und Kkinstlicher Intelli-
genz erstmals moglich,
individuelle Kronen und
Briicken vollautoma-
tisch anhand von Nach-
barzdhnen und Antago-
nisten innerhalb von drei
Minuten zu erzeugen.

Everest CAD/CAM-System: Everest scan (Scaneinheit), Everest engine (5-Achs Frés- und Schleiftechnologie) und

Everest therm (Sintereinheit).

das Interesse der Anwender
an diesemTreffen.

Nach einer Kkurzen Vor-
stellung der Everest-Neuhei-
ten bestimmten interessante
Fachbeitrdge den ersten Teil
des Treffens. Dabei beein-
druckte der neue Everest

die perfekten Verblendungs-
moglichkeiten dieses Mate-
rials.

Im Mittelpunkt eines weite-
renVortrags von Ivoclar Viva-
dent stand die Asthetik der
Lithium-Disilikat-Keramik
IPS e.max CAD, mit der den

Diese Software ist nur
in Verbindung mit dem
KaVo Everest CAD/CAM-
System einsetzbar und iiber-
zeugte das Auditorium.

Im Anschluss an die Vortréage
bot sich den Teilnehmern
die Moglichkeit, an zahlrei-
chen verschiedenen Work-
shops teilzunehmen.

Im Rahmen der Workshops

Neu: ZENO®Tec hautnah erleben

Das neue Veranstaltungskonzept ,direct® von WIELAND st6Bt in der Branche
auf Begeisterung. Eine personliche Terminvereinbarung ist ab sofort méglich.

Mit ,ZENO® direct“ hat
WIELAND eine neueVeran-
staltungsart ins Leben ge-
rufen. Im Spétherbst wur-
den interessierten Kunden
bundesweit in Kkleinen
Gruppen a acht bis zehn
Personen die Komponenten
des neuen CAD/CAM-
Systems vorgestellt. Der
Kontakt zu den Besuchern
war personlich, individuell
und kundenorientiert. Top-
Referenten, zum Greifen
nah, beleuchteten ZENO®
Tec aus technischer und wirt-
schaftlicher Sicht und sie
gingen auf die Fragen der
Teilnehmer ,,direct” ein.

Der 3-Shape-Scanner, der
einzige Scanner auf dem
Dentalmarkt mit drei Ach-
sen, wurde mit seiner neu-
en ausgefeilten Konstruk-
tionssoftware ,Dental De-
signer® von Horst Dreger
im Dialog mit dem Zahn-
arzt Dr. Jan Kielhorn pré-
sentiert. Die Teilnehmer
waren von der Software

Zeno®TEC- Rohling

am weitesten entwickelte
Geriistkeramiksystem am
Markt mit den Komponen-
ten 3-Shape-Scanner, den

Frasmaschinen 4820
und 4030 - wobei die
Premium 4820

|

direct

zum Bearbeiten
von Zirkonoxid,
Aluminiumoxid,
NE, Titan und

schlichtweg begeistert. Dr.
Jan Kielhorn untermauerte
die Vorfithrung mit Tipps
aus der Praxis. ZTM Curd
Gadau bzw. ZTM Klaus
Schnellbicher stellten an-
hand einer Wirtschaftlich-
keitsrechnung die Effi-
zienz und Produktivitit des
CAD/CAM-Systems im La-
bor dar. Sie faszinierten das
Publikum mit Bildern ihrer
Arbeiten. Das ZENO® Tec
System ist das derzeit

Kunststoff geeig-
net ist und die Kleinere
Maschine 4030 zum
Friasen von Zirkonoxid
und Kunststoff. Das
ZENO® Tec System ist
zukunftssicher, hoch
produktiv und wirt-
schaftlich.

nanzen auf die vollig ausge-
buchten Veranstaltungen
belegen. m

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Ab diesem Monat kénnen Sie
LZENO® direct” auch in den
WIELAND Niederlassungen in
Diisseldorf/Hannover/Berlin/
Hamburg/Dresden/Pforzheim
hautnah erleben. Weitere Infos
erhalten Sie unter der Freecall-
Nr. 0800/9 43 52 63.

WIELAND Dental + Technik

GmbH & Co. KG

Diese neue Art der
WIELAND Fortbil-
dungsveranstaltung auf

Schwenninger Stralle 13
75179 Pforzheim

hochstem Niveau fand
groflen Anklang beim
Publikum, wie Reso-

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

wurde die Verarbeitung von
Everest C-Temp und die da-
rauf folgende Verblendung
mit GC Gradia ebenso inte-
ressiert verfolgt, wie die Ver-
arbeitung und &sthetische
Verblendung von IPS e.max
CAD.

Tipps undTricks zurVerarbei-
tung von Zirkonoxid in der
praktischen Anwendung wa-
ren ebenso gefragt wie Infor-
mationen zur Wartung und
Pflege des Everest-Systems.
Im Mittelpunkt des Interes-
ses standen die Workshops
zu den Erweiterungen der
Everest Software. Der Virtu-
elle Quetschbiss ermoglicht
nun die 3-D-Darstellung des
Gegenbisses am Bildschirm.
Die Abstédnde zwischen Ge-

Die zahlreichen Teilnehmer aus drei Landern zogen eine positive Bilanz aus dem 2. Everest CAD/CAM-Anwendertreffen.

dem Virtuellen Wachsmesser
einen einfachen, sicheren
undindividuellen Aufbauvon
Gertisten.

Das Virtuelle Wachsmesser
ermoglicht das Bearbeiten
des virtuellen Modells in 3-D.
Einfaches Auftragen, Abtra-
gen und Glétten von Kappen,
Anhédngern und Zwischen-
gliedern ist damit moglich.
Die Software Stegindividu-
alisierung erlaubt das indi-
viduelle Anpassen und Ge-
stalten von Verbindungsste-
gen bei Briickengeriisten.
Sowohl eine Verdnderung
des Querschnittes als auch
ein Modifikation der Quer-
schnitte auf beiden Seiten
des Steges ist moglich.
Weitere Workshops zu einer

die  Moglichkeit,
sowohl mit ande-
ren Anwendern als
auch mit der kompletten Eve-
rest Entwicklungsabteilung
und Anwendungstechnik
aufschlussreiche Gespriche
zu fiihren, die viele wichtige
Anregungen fiir weitere Ent-
wicklungen gaben. Gespannt
werden nun die néchsten
Neuentwicklungen im Friih-
jahr 2006 erwartet.

B Adresse

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

Gesprachsrunde von C. Hafner initiiert

Im Oktober 2005 fiel der Startschuss fiir eine Veranstaltungsserie der besonde-
ren Art: ,Zu Gast by Pustlauck” ist der Name eines monatlich stattfindenden
Fachgesprachs unter der Moderation von Zahntechnikerin Heike Pustlauck.

Heike Pustlauck, Zahntech-
nikerin und Gebietsverkaufs-
leiterin der Gold- und Silber-

V.I.n.r.: Referent Paul Rosenhain und Moderatorin Heike Pustlauck tibergeben die Honorarspende an die Schulleiterin und deren
Kollegin von der Rheinischen Schule fiir Kérperbehinderte Leichlingen.

scheideanstalt C. Hafner ladt
jeweils am letzten Mittwoch
eines Monats ein, um Gastre-
ferenten zum Fachgespriach
zu treffen, hautnah Fragen zu
stellen und konstruktive Ant-
worten zu erhalten. Dabei
bietet sich eine gute Gelegen-
heit zur Zusammenkunft mit
Kollegen, die als Géste der
Firma C. Hafner vom Know-
how-Transfer profitieren und
eine Plattform zum Gedan-
kenaustausch erhalten.

Neben dem fachlichen As-
pekt hilft die Veranstaltungs-
serie, Spenden fiir soziale
Brennpunkte zu sammeln.
Die Teilnehmer konnen hier-
bei im Vorfeld Vorschlédge zur

Verteilung der jeweiligen
Spendengelder des Abends
machen, denn alle Referen-

tenstellenihr Honorar carita-
tiven Organisationen zurVer-
fligung.

Die  Auftaktveranstaltung
fand Ende Oktoberin Kélnim
»,Opera Limone“ statt. Gast-
referent war ZT Paul Rosen-
hain mit dem Thema: ,,Galva-
noforming Renseignement &
triart®“. Andiesem Abendtra-
fen sich by Pustlauck 23 Kol-
legen, um iiber dieses Thema
beziiglich 0°-, 2°- oder den
vorgestellten 1°-Frdsungenin
der Doppelkronen-Technik
zu diskutieren. Viele interes-
sante Tipps konnte Paul Ro-
senhain vermitteln und am
Ende des Abends verliefen
alle mit gestilltem Durst im

doppelten Sinne den Veran-
staltungsort.Das Honorar so-
wie zusétzlich gespendetes
Geld von Bernd-
Dieter Lorenz aus
Kleve gingen an
den Forderverein
der Rheinischen
Schule fiir Kérper-
behinderte Leich-
lingen; {iibergeben
wurde die Spende
spater durch Paul
Rosenhain und
Heike Pustlauck an
die  Schulleiterin
Renartz-Nebe und
ihre Kollegin Frau
Kimann.

Ein erfolgreicher
Abend fiir alle Be-
teiligten, mit der
Vorfreude, noch an
sehr vielen interes-
santen Mittwoch-
abenden zusam-
menzukommen.
Die darauf folgen-
de November-Ver-
anstaltung fand in Diissel-
dorf statt. Auf Grund der
grofen Nachfrage wurde
nochmals iiberThema Galva-
noforming speziell auf Im-
plantat-Suprastrukturen dis-
kutiert.

fA4d Adresse

C. Hafner GmbH + Co.

Gold- und Silberscheideanstalt
Bleichstralle 13-17

75173 Pforzheim
Tel.:07231/920-0
Fax:07231/920-208

E-Mail: dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de
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Handelsplattform feiert Jubilaum

3 Jahre gebrauchtdental.de! Die einfache und kostengiinstige Handelsplattform
fiir Verkéaufe und Gesuche rund um gebrauchte Dentalprodukte hat Geburtstag.

&

gebraucht
dental.d

o| besserals nur gut O dentona’ I

rahntechnik

A) Geriite Labor

fen oder ein passen-
des Produkt finden.
Das kostenlose An-
gebot, Inserate bei
gebrauchtdental.de
einzustellen, findet
sowohl bei Zahn-
arztpraxen als auch
bei Dentallaboren
und gewerblichen
Gebrauchtdental-

£ handlern im In- und

Ausland  gleicher-
maBen groBes Inte-
resse. Das Team von

gebrauchtdental.de
== freut sich schon
Suchen und Finden: www.gebraucht-dental.de ist ein Marktplatz fiir Labor- und Praxisprodukte aller Art. jetzt aufdienichsten

Am 20. Februar 2003 ging
die Handelsplattform ge-
brauchtdental.de online
und kann in diesen Tagen
nun auf eine dreijahrige
dentale Erfolgsgeschichte

zuriickblicken.
gebrauchtdental.de hat
zwischenzeitlich iber

1.000 registrierte Nutzer,
die regelméaBig die Inter-
netplattform nutzen und
standig mehrere hundert
Inserate einstellen. Egal
ob gebrauchte Behand-

lungseinheiten, Winkelstii-
cke, Keramikmassen oder
eine CAD/CAM-Cercon-
Anlage: Bei gebraucht
dental.de kann man viel
Interessantes finden, an-
bieten, kaufen oder ver-
kaufen — und das kosten-
los. Das positive Feed-
back der Nutzer zeigt, dass
viele Inserenten rasch
ihre gebrauchten Gerite,
Mobel oder sonstigen
Dentalprodukte iiber die
Internetplattform verkau-

drei Jahre, um die
dentale Erfolgsstory fort-
zuschreiben. m

F4d Adresse

gebrauchtdental.de
TobelstralRe 9

73230 Kirchheim unter Teck
Tel.:07021/48294 53
Fax:07021/482 9451

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

Da st fiir jeden etwas dabei

GroBeres Fortbildungsangebotim Jahr 2006: Die DaVinci’s haben ihr klassisches
Kursprogramm um Workshops und Teamkurse erweitert.

Unter dem Motto: ,Die ma-
jesthetische Seitenzahnre-
konstruktion®“ gibt es end-

ab November dieses Jahres
referieren.
Ebenso neu im Programm

e

Las

\Kx_r- ‘Pﬂ'r?j'm_wm

Umfangreicher als noch im letzten Jahr présentiert sich das aktuelle Kursprogramm.

lich den von vielen lang er-
sehnten Seitenzahnkurs,
der in die hohe Kunst der
gnathologischen  Kaufla-
chengestaltung in Gold und
Keramik einfihrt. ZTM
Claudia Arndt, Da Vinci-
Mitarbeiterin der ersten
Stunde und begehrte Kurs-
referentin (,Das Modell -
die Visitenkarte des La-
bors“), wird den neuen Kurs

sind so genannte Segment-
workshops. Hierbei handelt
es sich um Eintageskurse
mit dem Ziel, einzelne Seg-
mente aus den Hauptkursen
zu vertiefen bzw. kennen zu
lernen oder aufzufrischen.
Die Themen der Segment-
workshops sind folgende:
e Oberflachentextur der
Frontzdhne in Wachs und
Keramik

Inr

Speziml=imrung in derZmhnbe=hnik

M odellgusslabor

in Ostwestfalen.
Fir S Fertigen wir kosbarglnstg

hechwertigen 2abnermbz.

= Warum in die Ferne schaeifn™? -
Fur Labore =ired wir in Giber=loh zu
wreichan. Profisder Modaligusstechni

| aller bai ures Prothieesn s der biolo-
g=ch gepriften urd nach CE zerbifizietan
Calriegierung Bicail - Dequdenk har.

.« Mnruf ge niigt!

0 Koskn ks boundesamiler

© . Abho b und Linferser vice!

e Majesthetische  Schich-
tungsvarianten in Kera-
mik

e Individuelle Charakteri-
sierung von Konfektions-
zédhnen.

Auch erweitern die Da Vin-
ci’s ihr Kursprogramm im
Hinblick auf die zahnérztli-
che Fortbildung. So ist fiir
den Herbst 2006 ein weite-
rerTeamkurs fiir Zahnéarzte
und Zahntechniker unter
dem Motto: ,Moderne Wege
fiir erfolgreicheTeams*“ vor-
gesehen, d. h. er wird fester
Bestandteil des Kurspro-
gramms werden. Genaue
Info’s zu den neuenThemen
gibt es bei: m

f34d Adresse

DaVinci Creativ
Glockengasse 3

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

E-Mail:
leonardo@davincidental.de
www.davincidental.de

Fakten auf den
Punkt gebracht.
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Neues Veranstaltungskonzept

Unnaer Dentalanbieter Dreve Dentamid richtet Kursprogramm fiir Zahntech-
niker und Zahnérzte neu aus und verpflichtet hochkaréatige Referenten.

Verdnderte Strukturen im
Vertrieb, Verstirkung im
Team des AuBendienstes und
ein zielsicherer Fokus auf
innovative Produkte — damit
ist die Ausrichtung fiir dieses
Jahr nach Meinung des neu-
en Vertriebsleiters Deutsch-
land, Torsten Schulte-Tigges,
klar definiert. In diese Rich-
tung geht nun auch das neue
Veranstaltungskonzept im
Hause Dreve Dentamid. So
wurde dieses reformiert und
auf die wesentlichen The-
men ausgerichtet. ,Wir
mochten intensiver und pra-
xisnah Kenntnisse vermit-
teln“,sagt Schulte-Tigges,,und
dabei unsere Fokusprodukte
im Auge behalten.“ Dazu hat
Dreve zusétzlich neue fach-
liche Experten verpflichtet,
die bundesweit vortragen. So
gibt es gleich zwei neue Refe-
renten zum Thema BioStyle®,
die praktische Arbeitstechni-
ken zu direkten und hoch-
dsthetischen Komposit-Res-
taurationen anbieten.

Schulungen zur Herstellung

FAd Termin

Veranstaltung:
12. Zahntechnisches Fort-
bildungsseminar

Ort:
Sand inTaufers, Siidtirol

Datum:
04.-08. Oktober 2006

Informationen:

Jirgen & Gabriele Mehlert
Tel.: 040/73 59 00 70

Fax: 040/7359 0071

von hochwertigem Mund-
schutz, den Signature® Mouth-
guards, sind schon seit Jah-
ren eines der Highlight-
Themen im Hause Dreve.
Hochmotivierte Teilnehmer
und viele Jahre Erfahrung in
Entwicklung und Wissens-
vermittlung treffen hier zu-
sammen. Der individuelle
Mundschutz ist mittlerweile
nicht mehr nur fiir profes-
sionelle Sportler ein Muss,
sondern auch fiir alle Frei-
zeitaktivititen ein immer
wichtigeres Thema. Dies ver-
starkt in der Folge auch das
Interesse der Zahnérzte und
Zahntechniker.

Im zahntechnischen Bereich
bildet daneben die Arbeit mit
DentureArt, als neue Gene-
ration von Prothesenkunst-
stoff, den Schwerpunkt. Auf
der Basis des Castdon GieB-
verfahrens, bietet die Arbeit
mit DentureArt die Moéglich-
keit, in neue Bereiche der
Prothetik vorzustof3en.
Interessante Schulungsthe-
men, Downloads auf der

E-Mail: g.mehlert@konzept-zahntechnik.de

neuen Homepage und ein
Materialpaket, welches ab
sofort im Kurspreis enthal-
ten ist, runden das Konzept
ab. Hiermit werden Kurspro-
gramm und Arbeit in der
Praxis unmittelbar verbun-
den. Wie gewohnt erhalten
alle Teilnehmer hochwertige
Schulungsmaterialien und je
nach Thema auch praktische
Arbeitsbiicher. Auf Wunsch
gibt es Unterstiitzung durch
Werbemittel zum jeweiligen
Themenbereich und prakti-
sche Tipps zu Marketing und
Prasentationsmoglichkeiten
in Praxis und Labor.

Al Adresse

Dreve Dentamid GmbH
Max-Planck-Stralle 31
59423 Unna
Tel.:02303/8807-0
Fax:02303/8290-9
E-Mail: info@dreve.de
www.dreve.com
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