
(hdk) – Ausgleichend zu die-
sem in Dänemark erfolg-
reich funktionierenden An-
satz solle ein höheres aber
an Auflagen gebundenes Ar-
beitslosengeld gezahlt wer-

den. Arbeitnehmer würden
so motiviert, Arbeit anzu-
nehmen und Arbeitgeber,
solche anzubieten.
Mit dieser neuerlichen For-
derung über die Koalitions-
vereinbarung hinaus fachte
Glos den seit einem Jahr
ruhenden Streit um die Re-
form des Kündigungsschut-
zes neu an. Unterstützung
erhält Glos von Michael
Fuchs (CDU),dem Vorsitzen-
den des Parlamentskreises
Mittelstand, der argumen-
tiert, dass die Arbeitslosig-
keit so minimiert werden
könne. Er halte es überdies
für „vorteilhaft, im ersten
Monat der Arbeitslosigkeit
kein Geld auszuzahlen“.

Glos’ Vorstoß führte jedoch 
zu vehementen Gegentönen.
Dass der „Kündigungs-
schutz ein wertvolles Gut“
sei, das „auf keinen Fall aufs
Spiel“ gesetzt werden dürfe,

wird der Vorsitzende der
SPD-Bundestagsfraktion
Ludwig Stiegler von der Ber-
liner Zeitung zitiert. Ände-
rungen seien unnötig, denn
die deutsche Wirtschaft
habe in den vergangenen 12

Monaten insgesamt 258.000
neue Stellen geschaffen – die
momentane Gesetzeslage
funktioniere also. Eine Lok-
kerung sei „nicht unsere Po-
litik und es ist auch nicht die

Politik der großen
Koalition“, bestä-
tigte SPD-Chef
Kurt Beck.
Kritik kam aber
auch aus Unions-
reihen. Gerald
Weiß, der Vorsit-
zende des Bundes-
ausschusses für
Arbeit und Wirt-
schaft, wies darauf
hin, dass das an-
gesprochene däni-
sche Vorbild nur
schwerlich auf das
größere Deutsch-
land zu übertragen
sei. Es bestehe
schlicht kein Re-
formbedarf – der-
artige Äußerungen
schüfen nur unnö-

tige Beunruhigung von Ar-
beitnehmern.
Bundeskanzlerin Angela
Merkel (CDU) zeigte sich
verärgert ob der Forderung
Glos’. Er habe damit die gu-
ten Nachrichten über die
Einigung in der Unter-
nehmenssteuerreform ver-
drängt, berichtet die BZ.
CDU-Generalsekretär Ro-
nald Pofalla rückte die
Positionen gerade: Ände-
rungen des Kündigungs-
schutzes seien zwar Be-
standteil des CDU-Pro-
gramms, innerhalb der gro-
ßen Koalition aber nun mal
nicht umsetzbar. Die SPD
sei, was die Kontroverse be-
träfe, „verbrettert“.
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Die Medien gezielt nutzen
Marketing-Referent Jochen Kriens zeigt,
wie jeder Inhaber eines Dentallabors es
schafft, die Medien für sich zu nutzen.

Gerüstet für die Zukunft
Wie Biokompatibilität und Tragekomfort
dazu beitragen, dass Vollkeramik zur ers-
ten Wahl unter den Patienten wird.

Versicherungsvertragsrecht
VDZI-Generalsekretär Walter Winkler
warnt vor Eingriffen in die Verträge zwi-
schen Zahntechnikern und -ärzten.

Die eigenen Ziele erkennen
Über die Relevanz, die eigene Position ge-
nau zu kennen und daraus neue Wege und
Strategien zum Erfolg zu finden.
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Kontroverse zur Arbeitsmarktpolitik erneut aufgeflammt

Regierung: Streit um Kündigungsschutz
Der am ersten Novemberwochenende von Wirtschaftsminister Michael Glos (CSU) geäußerte
Vorschlag zur Lockerung des Kündigungsschutzes stößt auf großen Unmut in SPD und Union.
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(kr) – Nach einem Jahr voller
Streitigkeiten, Diskussionen
und zahlreichen Eckpunkt-
Entwürfen wurde am 25. Ok-
tober der 540-seitige Gesetz-
entwurf zur Gesundheitsre-
form beschlossen und liegt
nun dem Bundestag zur De-
batte vor.Bis zum Jahresende
soll eine Einigung erzielt
werden und damit eine ab-
schließende Beratung des
Bundesrates im Februar
stattfinden.Die von Koalition
und Bundesländern be-
schlossene Reform soll plan-
mäßig am 1. April 2007 in
Kraft treten, 2009 sollen der
geplante Gesundheitsfonds
und der neue Kassen-Finanz-
ausgleich folgen. Trotz har-
scher Kritik aus allen Reihen
hält Bundesgesundheitsmi-
nisterin Ulla Schmidt (SPD)
an der Reform fest und
spricht von einem „guten Ge-
setz“ und „großem Fort-
schritt für das deutsche Ge-
sundheitswesen“.

Ab 2009 sollen alle Kranken-
versicherungsbeiträge von
Arbeitnehmern und -gebern
sowie Zuschüsse aus Steuer-

mitteln in den sogenannten
Gesundheitsfonds fließen.
Die gesetzlichen Kranken-
kassen (GKV) erhalten da-
raus von der Bundesregierung
einheitlich festgelegte Bei-
träge. Dabei erfolgt ein Risi-
kostrukturausgleich, dem-
nach Kassen mit mehr Kran-
ken und Alten mehr Geld be-
kommen als Kassen mit

gesünderer Mitgliederstruk-
tur.Als Zugeständnis an Bay-
ern und Baden-Württemberg
findet innerhalb des Fonds
ein regionaler Finanzaus-
gleich statt: In einer „Konver-
genzphase“ sollen jährlich
höchstens 100 Millionen Euro
mehr als heute von den rei-
cheren südlichen Bundeslän-
dern an die ärmeren nörd-
lichen Länder gezahlt wer-
den. Sollte eine Kasse nicht
mit dem zugeteilten Betrag
auskommen, kann sie einen
Zusatzbetrag fordern, der
maximal ein Prozent des
Haushaltseinkommens be-
trägt. Abweichend davon
konnte die Union die Erhe-
bung einer Kopfpauschale
von acht Euro durchsetzen.
Damit liegen allerdings Bür-
ger mit einem monatlichen
Einkommen unter 800 Euro
über dem maximalen Zusatz-
betrag.

Krankenkassen warnen vor Beitragsanstieg und Leistungskürzungen 

Gesundheitsreform erklimmt letzte Hürde
Der viel und heiß diskutierte Gesetzentwurf zur anfänglich als „Jahrhundertreform“ be-
zeichneten Gesundheitsreform wurde kürzlich von Koalition und Bundesländern be-
schlossen und wird nun die letzte Hürde erklimmen: die Debatte im deutschen Bundestag.
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Auf deutliche Kritik stieß Wirtschaftsminister Michael Glos (CSU) mit seinem Vorschlag, den Kündigungsschutz stark zu lockern.



(hdk) – Überraschend kam
die Ankündigung des seit
2001 amtierenden Obermeis-
ters Rudolf Lamml, auf 
der Jahresversammlung der
NBZI am 25. Oktober vorzei-
tig von sämtlichen Ämtern
zurückzutreten. Während
im Obermeisterbrief vom
12.10. noch private „enorme
Belastung“ und mangelnde
Unterstützung seitens Tei-
len des Vorstandes und 
der Geschäftsführung als
Gründe für die Entschei-
dung genannt wurden, er-
klärte Lamml im Interview
mit der ZT Zahntechnik Zei-
tung, über die Motive seines
Rückzuges ins Familien- und
Geschäftsleben keine weite-
ren Auskünfte erteilen zu
wollen.
Über die Beweggründe des
scheidenden Stellvertreters
und VDZI-Vorstandsmit-
glieds Thomas Pichon hinge-
gen war nichts zu erfahren.
Im September ersuchte die
Bandulet GmbH,deren Mehr-
heitsgesellschafter und Ge-
schäftsführer Pichon ist, mit
mehreren Betrieben um vor-
zeitigen Austritt aus den je-
weiligen Innungen. Im Feb-
ruar dieses Jahres erklangen
Stimmen, die die Niederle-
gung seiner Ämter for-
derten. Ein Schreiben seines
Dentallabors sorgte derzeit
mit der Äußerung für Empö-
rung, der Schrumpfungspro-

zess anderer Dentallabore sei
nicht ausreichend, was im
Nachhinein vom Unterzeich-

ner Pichon als „fatales Miss-
verständnis“ bezeichnet wur-
de (ZT berichtete). Inwieweit
sich sein Rückzug aus der In-
nung auch auf seinen Vor-
standsposten im VDZI aus-
wirkt, wird in nächster Zu-
kunft zu klären sein.
Die Nachfolge in der NBZI
traten der Nürnberger ZTM
Werner Schmelz als Ober-

meister und der für Öffent-
lichkeitsarbeit zuständige
ZTM Helmut Knittel als stellv.

OM an. In den Vorstand
nachgewählt wurden
außerdem der Erlanger
ZTM Hans-Peter Bärth-
lein und Dipl.-Volks-
wirt Guido Braun aus
Würzburg. Die „jäh ge-
rissenen Lücken wer-
den so mit langjähriger
standespolitischer Er-
fahrung gefüllt, um die
Wiederaufnahme der
täglichen Innungsge-
schäfte zu gewährleis-
ten“, so Knittel im Ge-
spräch mit der ZT. „Es
gilt nun, Geschlossen-
heit zu demonstrieren –
besonders angesichts
des Arbeitsplatzein-
bruchs auch in unserer
Region.“ Braun zeigte
sich im Gespräch mit
der ZT tatfreudig ob der
auf ihn zukommenden
Aufgaben. Die In-
nungsarbeit sei im
Laufe des Jahres stag-
niert, so existiere z. B.
derzeit kein Haushalt,
weil es 2006 auch keine
Frühjahrsversamm-
lung gegeben habe.
Der neue Vorstand
folgte der umgehenden
Einberufung einer Sit-
zung auch trotz des
Feiertages Allerheili-
gen, hier stand jedoch
zunächst die interne In-
formation der Innungs-

mitglieder im Vordergrund.
Eine offizielle Stellung-
nahme zu den weiteren Zie-
len des neuen Gremiums gibt
es vorläufig noch nicht – sie
werde jedoch, zusammen mit
der offiziellen Vorstellung des
neuen Vorstandes, auf der
außerordentlichen Versamm-
lung am 9.Dezember bekannt
gegeben.
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(hdk) – Das Ausbildungsjahr
beginnt und 50.000 Jugend-
liche sind ohne Lehrstelle.
Doch Ludwig Georg Braun,
Präsident des Deutschen In-
dustrie- und Handelskam-
mertages versucht zu beruhi-
gen: Es gebe derzeit „mehr of-
fene Ausbildungsplätze als
noch nicht vermittelte Jugend-
liche“ und nennt in diesem
Zusammenhang 40.000 staat-
lich geförderte Qualifikations-
stellen (EQJ), 15.000 betriebli-
che und 17.000 außerbe-
triebliche Ausbildungsplätze.
Dass allerdings nur die Hälfte
der Jugendlichen nach EQJ
auch in einer betrieblichen
Ausbildung landet und somit
lediglich „unsinnige Warte-
schleifen“ geschaffen sind, re-
lativiert IG Metall-Vorstands-
mitglied Regina Görner und
rechnet mit real 100.000 Su-
chenden in diesem Herbst.
Aus genauerem Betrachten
der letzten Lehrstellenbilanz
der Bundesagentur für Arbeit
geht hervor, dass sich die 94%
versorgter Bewerber verteilen
auf: 48% in Lehrstellen, 15%
in Wehr- oder Zivildienst bzw.
FSJ/FÖJ, 11% in Schule oder
Studium, 11% beschäftigt
ohne Ausbildung, 8% in be-

rufsvorbereitende Program-
me, z.B. EQJ. Die übrigen 6%
bilden die derzeit 50.000 Un-
versorgten.
Von „einem weiteren verlore-
nen Jahr für die Jugendlichen“
spricht Frank Werneke, stell-
vertretender Vorsitzender der
ver.di. Anstelle eines freiwilli-
gen Paktes sei eine Zwangsab-

gabe für nicht oder zu wenig
ausbildende Unternehmen
nötig.
ZDH-Präsident Otto Kentzler
warnt vor der Abgabe, da sie
die Betriebe nur „zusätzlich fi-
nanziell und bürokratisch be-
lastet“ und ruft stattdessen
alle Beteiligten aus Wirt-
schaft, Politik und Gesell-
schaft auf, sich konstruktiv
am Bildungspakt zu beteili-

gen. Die größere Lehrstellen-
lücke sei laut Kentzler ledig-
lich auf eine geänderte Zähl-
weise zurückzuführen. Hartz
IV hatte auch vorher nicht er-
fasste Ältere zur Meldung
gezwungen. Der „geringe
Beschäftigungsrückgang“, so
Kentzler,sei allerdings Grund,
gemeinsam für mehr Lehr-
stellen zu kämpfen. Hierfür
sei es aber vonnöten, dass
junge Menschen besser für ei-
nen Eintritt in die Berufsaus-
bildung vorbereitet sind. Er
begrüße eine Verlängerung
des Ausbildungspaktes und
sehe darin Rückenwind und
Perspektive für das Hand-
werk, das ohnehin „jahrelang
über den eigenen Bedarf hi-
naus ausgebildet“ habe.
Die stellvertretende SPD-
Fraktionsvorsitzende Nico-
lette Kressl wies auf die
Verantwortung der Unterneh-
men hin, Ausbildungsplätze
zu schaffen; man dürfe sich
nicht wundern, wenn künftig
Fachkräfte fehlten.
Vom Verband Deutscher
Zahntechniker-Innungen
(VDZI) war bis Redaktions-
schluss leider keine Stellung-
nahme zum Ausbildungspakt
zu bekommen.

Verlängerung des Ausbildungspaktes?
Der 2003 von Rot-Grün beschlossene vierjährige Ausbildungspakt soll nach
Plänen der großen Koalition über das geplante Ende im Sommer 2007 hinaus-
laufen – trotz des höchsten Stands ausbildungsloser Jugendlicher seit 1990.

ANZEIGE

Eine Milliarde Euro erhalten die ge-
setzlichen Krankenkassen im kommen-
den Jahr in Form eines zusätzlichen
Steuerzuschusses. Das Geld soll über
massive Umschichtungen im gesamten
Bundeshaushalt aufgebracht werden.
Auf den Betrag einigten sich Union und 
SPD, hieß es in Koalitionskreisen in 
Berlin. Die Regierungsparteien hatten
vereinbart, den Einstieg in die steuerfi-
nanzierte Kindermitversicherung in der
gesetzlichen Krankenversicherung um
ein Jahr auf 2007 vorzuziehen. Die Rede
war von einem Betrag zwischen 1 und
1,5 Mrd. Euro. Damit soll ein Beitrags-
anstieg im kommenden Jahr einge-
dämmt werden. Steuermehreinnahmen
in diesem und im nächsten Jahr geben
der Bundesregierung genügend finan-
ziellen Spielraum. Der frühere Einstieg
in die mit der Gesundheitsreform ge-
plante Steuer-Teilfinanzierung des Ge-
sundheitswesens würde 2007 somit ei-
nen Gesamtzuschuss von 2,5 Mrd. Euro
an die Kassen ergeben. Nötig wären 5
Mrd. Euro, um eine Erhöhung der Kran-
kenversicherungsbeiträge um 0,5 Pro-
zentpunkte auf mehr als 14,7 Prozent zu
vermeiden. 1 Mrd. Euro entspricht etwa
0,1 Beitragssatzpunkten. Ungeachtet
der Warnungen der gesetzlichen Kran-
kenkassen vor drastischen Beitragsstei-
gerungen hält Kanzlerin Angela Merkel
(CDU) dauerhaft stabile Beiträge für re-
alistisch. (Financial Times Deutschland)

Eine Strafsteuer plant die Regierung
für Unternehmen, die Jobs ins Ausland
verlegen. Die massive Jobverlagerung,
die mit den neuen Geschäften einher-
geht, hat die Bundesregierung wohl un-
ter anderem bei ihrem neuen Reformvor-
haben im Blick. Im Rahmen ihrer neuen
Unternehmenssteuerreform plant sie
nach Informationen des Spiegel eine
Strafsteuer auf Jobverlagerungen und
für den Know-how-Transfer ins Ausland.
Das geht aus einem vertraulichen Ent-
wurf für ein Verwaltungsschreiben des
Bundesfinanzministeriums an die Fi-
nanzbehörden hervor. Danach soll ein
Unternehmen künftig „bei Verlagerung
der gesamten Produktion ins Ausland“
Steuern zahlen. Als weitere steuerrele-
vante Tatbestände listet das Schreiben
unter anderem die Ausleihe deutschen
Personals in Niedrigsteuergebiete. Auch
die Übertragung von Patenten und Pro-
duktionsverfahren an Auslandstöchter
sollen künftig in die Berechnung mit ein-
fließen. So soll verhindert werden, dass
die Kosten noch in Deutschland geltend
gemacht, deren Erträge dann aber im
Ausland günstiger versteuert werden.
(Spiegel)

Kurz notiert
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Nordbayern: Vorzeitiger OM-Rücktritt
Ende Oktober verkündeten der Obermeister der Zahntechniker-Innung Nord-
bayern (NBZI),ZTM Rudolf Lamml,und der stellv.OM,Dipl.-oec.Thomas Pichon,
ihren Rücktritt von allen Ämtern.Neuer Vorstand ist nach Nachwahlen im Amt.

Abrupt aus dem Amt geschieden: Nordbayerns OM Rudolf
Lamml und sein Stellvertreter Thomas Pichon (unten). 



Allein in Moskau gibt es
mehr Millionäre als in ganz
Deutschland.In China gibt es
angeblich mehr Reiche als
Deutschland Einwohner hat.
Kann es also im Ausland ei-
nen Markt für Qualitätszahn-
ersatz aus Deutschland ge-
ben? Oder können hochwer-
tige Versorgungen Dental-
touristen locken, die nach
Premium-Zahntechnik ver-
langen wie andere Menschen
nach Parfums oder Mode-
marken? Querdenken war
angesagt bei der Herbstta-
gung der Praxis-intern-La-
bore (PIT) in Freising. Ein-
helliger Standpunkt der Teil-
nehmer: „Qualität gibt’s
nicht zum Billigpreis – darum
offensiv voran!“ 
PIT-Mitglied Reiner Fehling
schickt zunehmend Restau-
rationen nach Moskau. Sein

Kollege Christoph Bösing
steht in Kontakt mit Zahn-
ärzten aus London und Den-

tallabor Oancea in Nürnberg
betreut eine Vielzahl russi-
scher Patienten. Auch in an-
deren europäischen Metro-
polen ist der zahntechnische
Standard nicht so hoch wie
hierzulande, weil Zahntech-
niker dort häufig nur ange-
lernt werden.
Doch während für Behand-
lungen im Ausland billige
Preise locken und Reise-Pa-
tienten touristisch eingebun-
den werden, sind für
Deutschland derartige Ange-
bote nicht ohne Weiteres zu
finden. Zwar gibt es hierzu-
lande Vermittlungsagentu-

ren für medizinische
Leistungen, jedoch herrscht
auf deren Internetseiten
meist ziemliches Wirrwarr.
Dentallabore treten über-
haupt nicht in Erscheinung.
Werbende Zahnarztpraxen
wiederum bieten keinen
Rundum-Service.
In Kooperation mit der Medi-
alen Medizin Information
(MMI) wollen die Mit-
gliedsbetriebe des Praxis-in-
tern-Netzwerkes nun ge-
meinsame Rahmenbedin-
gungen schaffen und auch
Zahnarztpraxen mit einbin-
den. „Wir konzentrieren uns

mit übersichtlichen
Angeboten auf den
europäischen Mit-
telstand. Dabei wol-
len wir unsere Qua-
lität in den Vorder-
grund rücken und
von unseren Netz-
werk-Partnern ler-
nen“, sagt Sonja
Hörster von PIT.
Der bereits frei ge-
schaltete Internet-
auftritt www.smyle-
dental.de soll dafür
in sechs Sprachen
übersetzt werden
und reiche Chine-
sen, wohlhabende
Russen, begüterte
Türken oder gut situ-
ierte Amerikaner ge-
zielt nach Deutsch-
land holen, um hier

mit perfektem Zahnersatz
versorgt zu werden.
„Viele Münchner haben
schon mal betuchte arabi-
sche Familien gesehen, die in
die bayerische Landeshaupt-
stadt kommen, weil sie deut-

sche Qualitätsmedizin su-
chen und gern hiesige Preise
dafür zahlen. Unsere Be-
handlungspreise wären ein-
heitlich“, betont Sonja
Hörster, „die teilnehmenden
Zahnarztpraxen müssten je-
doch bestimmte Kriterien er-

füllen; letztlich entscheiden
aber die Labore, welche
Zahnärzte mit von der Partie
sein sollen. Perspektivisch
werden wir auch für die teil-
nehmenden Labore Mindest-
voraussetzungen schaffen
wie Zertifizierung, Organi-
sationsgrad oder Betreuung
der Kunden.Für Transparenz
bei der Abwicklung und Ver-
teilung an die Labore trägt
MMI Sorge.“
Dass Qualität „made in Ger-
many“ begehrt ist, verdeut-
licht das Beispiel von
Klasse4: „Wir haben ein
Produkt für den israelischen
Markt zu ‚inländisch‘ gestal-
tet“, gab Gastredner Bern-
hardt Pfundtner, Geschäfts-
führer von Klasse4, zu: „Die
deutsche Herkunft war nicht
direkt zu erkennen. Erst
jetzt, wo erkennbar ist, dass
es ein deutsches Produkt ist,
verkauft es sich gut!“ 

Die Privaten Krankenkassen
(PKV) müssen künftig einen
Basistarif anbieten, der für
alle freiwillig gesetzlich Ver-
sicherten geöffnet ist und
dem Höchstbeitragssatz 
der GKV entspricht. Ein
Wechsel zur pri-
vaten Kranken-
kasse ist dabei
erst nach dreijäh-
riger Mitglied-
schaft bei einer
der zahlreichen
g e s e t z l i c h e n
Krankenkassen
möglich. Mit ih-
ren Forderungen
nach „Portabi-
lität“ von Alters-
rückstellungen
konnte sich die
SPD nur wenig
durchsetzen. So
verliert jeder Ver-
sicherte bei ei-
nem Wechsel von
privater zu ge-
setzlicher Krankenkasse das
Angesparte. Selbst beim
Wechsel zwischen zwei Pri-
vaten können Altersrückstel-
lungen nur in Höhe des neuen
Basistarifs mitgenommen
werden – ein erhoffter Wett-
bewerb und ein Wechsel zwi-
schen den Kassen wurden so-
mit definitiv verhindert.
Die geplante Gesundheitsre-
form gilt trotz Ulla Schmidts
positiver Kritik weiterhin als
umstritten und stößt auf
große Ablehnung von allen
Seiten. So haben wichtige
Verbände des Gesundheits-
wesens eine Reform-Anhö-
rung Anfang Oktober auf-
grund einer kurzen Bearbei-
tungsfrist von nur vier Tagen
boykottiert. Die Verbände
warfen der Regierung vor, an
den fachlichen Ratschlägen
der Beteiligten nicht ernst-
haft interessiert zu sein. Ab-
gesagt hatten unter anderem
die Spitzenverbände der ge-
setzlichen Krankenversiche-
rungen, der Verband der pri-
vaten Krankenkassen, die

Kassenärztliche und Kassen-
zahnärztliche Bundesverei-
nigung sowie Bundesärzte-
und -zahnärztekammer.Wei-
tere gemeinsame Proteste
sind bereits geplant.Darüber
hinaus warnten Zahnärzte,

Ärzte, Krankenhäuser, Apo-
theker sowie GKVen und
PKVen in einer gemeinsam
am 25.Oktober veröffentlich-
ten gesundheitspolitischen
Resolution gegen Verstaatli-
chung und Vereinheitlichung

des Gesundheitssystems. Sie
rechnen mit einer schlechte-

ren und teureren Patienten-
versorgung und fordern da-
her von der Regierung einen
„wirklichen Neuanfang bei
der Gesundheitsreform“. Sie
kritisieren weiterhin, dass
wesentliche Entscheidungen

der Gesundheits-
versorgung künf-
tig staatlich fest-
gelegt und nicht
mehr von demo-
kratisch gewähl-
ten Vertretern der
Versicherten, der
Arbeitgeber und
der Leistungser-
bringer getrof-
fen werden. Die
Finanzierung des
G e s u n d h e i t s -
wesens erfolge
durch eine staat-
liche Beitrags-
festsetzung. Da-
durch wären die
zur Verfügung
stehenden Fi-

nanzmittel „dauerhaft Ge-
genstand der politischen Dis-
kussion und von der öffent-
lichen Haushaltslage abhän-
gig. Alle internationalen
Erfahrungen zeigen, dass
eine starke staatliche Steue-
rung zu einer Unterfinanzie-
rung des Gesundheitswesens
führt." (Zitat aus der Resolu-
tion gegen Verstaatlichung
und Vereinheitlichung des
Gesundheitssystems).Ferner
befürchten die Kassen, dass
der Beitragssatz im Jahr 2007
um bis zu 0,8 Prozentpunkte
ansteigen könnte – im Gegen-
satz zu den von der Bun- 
desregierung kalkulierten
0,5 Prozentpunkten. Damit
würde der aktuelle Durch-
schnittssatz von 14,3 % auf
mehr als 15 % wachsen.
Weiterhin warnen sie vor
Leistungskürzungen: Um 
den Zusatzbeitrag möglichst
niedrig halten zu können,
müssten sie auf bisher er-
brachte Zusatzleistungen
verzichten.
Ein Beitrag von Thomas Dürr

4_Politik Nr. 11  |  November 2006   |   www.zt-aktuell.de 

ANZEIGE

ANZEIGE

Gesundheitsreform erklimmt ...

„Praxis-intern“ ist ein Netzwerk und Marketingverbund von 52 Den-
tallaboren. Dabei steht PIT für „Praxis-intern-Teilnehmer“ einer
individuellen Laborzeitschrift für das Zahnarztteam. Die Teilnehmer
an dieser Gruppe sind ein Marketingverbund. Sie stehen bewusst zu
den Themen Qualität, Marketing, Kundenakquise, Kundenbindung
und Positionierung. Die Frühjahrstagung findet am 27. April 2007 in
Dresden statt.

Info Mediale Medizin-Information GmbH
Renate Maier & Reinhard Bröker
Oberer Graben 3a
85354 Freising
Tel.: 0 81 61/93 64 00
Fax: 0 81 61/93 64 20
E- Mail: info@mediale-mi.de
www.mediale-mi.de

Adresse

Chinesen heiß auf Zahnersatz aus Deutschland 
Querdenken war Trumpf bei der Herbsttagung der Praxis-intern-Labore.Die Richtung ist klar: „Offensiv voran!“.

„Es gibt im Ausland einen Markt für Qualitätszahnersatz aus Deutschland!“ Die PIT-Labore fragen: „Wie erschließen wir ihn?“

ANZEIGE



(kr) – Für das Zahntechniker-
Handwerk sind insbesondere
die Neuregelungen des Rechts
der privaten Krankenversi-
cherung (PKV) unter §192
VVG-E interessant. Sie stoßen
allerdings beim Verband deut-
scher Zahntechniker-Innun-
gen (VDZI) auf Kritik. Gene-
ralsekretär Walter Winkler er-
klärt: „Der Gesetzesentwurf
weist den Privatversicherern
in §192 sehr weitgehende
Informations-, Empfehlungs-
und Prüfrechte zu, die sich un-
mittelbar gegen Ärzte und
sonstige Leistungserbringer
auswirken werden.“ Der Ver-
band kämpfe daher seit dem
Bekanntwerden der ersten
Entwürfe mit
dem Zentral-
verband des
d e u t s c h e n
H a n d w e r k s
(ZDH) und an-
deren Gesund-
h e i t s h a n d -
werken gegen
das Vorhaben.
„Doch die
Macht der Pri-
vatversicherer
und der Zug
der Politik, aus Krankenkas-
sen generell eine Verbraucher-
schutzorganisation zu ma-
chen, lässt eine Änderung un-
wahrscheinlich sein",so Wink-
ler.
Da neben dem Preis auch im-
mer Produktqualität und in-

dividuelle Patientenwünsche
wichtig seien, begrüße der
VDZI die Ablehnung eines
allgemeinen Wirtschaftlich-
keitsgebots, das dem Be-
griff der medizinischen Not-
wendigkeit eine wirtschaftli-
che Bedeutung zuschreiben
könnte. Diesbezüglich sieht
jedoch der Verband für die
PKV die Möglichkeit, §192
Abs. 2 in eben diese Richtung
auszulegen und über das Ab-
rechnungsverhalten Preis-
druck auf die Leistungser-
bringer auszuüben. Die For-
mulierung in Abs. 2, dass der
Versicherer nicht zur Leis-
tung verpflichtet ist, „soweit
die Aufwendungen für die

Heilbehand-
lung oder sons-
tigen Leis-
tungen in ei-
nem unan-
gemessenen
Verhältnis zu
den erbrach-
ten Leistun-
gen stehen“,
hält der Ver-
band für un-
eindeutig. Um
keinen „ruinö-

sen Preiskampf zu entfa-
chen“, sollte eine genauere
Definition erfolgen.
Auch § 192 Abs. 3 eröffne zu-
sätzliche Rechte für die PKV,
die der Verband für bedenklich
hält. Ziffer 1 betrifft das Bera-
tungsrecht der PKV, das „in

Art und Umfang weit über das
im Bereich der GKV seitens
der gesetzlichen Krankenkas-
sen eingesetzte Informations-
recht“ hinausgehe. Der Ver-

band befürchte eine einseitige
Patientenbeeinflussung hin-
sichtlich kostengünstiger Ver-
sorgungsformen und Anbie-
ter, an Arzt und Leistungser-
bringer vorbei und zugunsten
finanzieller Interessen der
PKV. Zusätzlich wird darin
den privaten Versicherern die
Beratung über die Berechti-
gung von Entgeltansprüchen
und die Abwehr unberechtig-
ter Entgeltansprüche der
Leistungserbringer sowie die
Unterstützung der Versiche-
rungsnehmer bei der Durch-
setzung von Ansprüchen auf-
grund fehlerhafter Leistungs-
erbringung erlaubt. Letzteres
lässt den VDZI vermuten,dass
die PKV ihre Marktmacht und
ihren Zugang zu Rechtsbera-
tern ausnutzen könnte, um
den Bereich der Gewährleis-
tungsfälle wie Reparaturen
auszuweiten. Die PKV darf

darüber hinaus Leistungen
unmittelbar mit deren Erbrin-
gern abrechnen,wodurch eine
verstärkte Einflussnahme auf
diese über die direkten Zah-
lungsströme möglich sei.
Winkler befürchte, dass die
unter §192 eingeräumten
Rechte für private Versiche-
rer deren Eingriffe in die
Vertragsbeziehungen Zahn-
arzt/Labor und Zahnarzt/
Patient legalisieren. „Der all-
tägliche Kleinkrieg, wie er

heute schon vielfältig in den
Zahnarztpraxen und Labo-
ren gegen Streichungsforde-
rungen oder Honorar- und
Preiskorrekturen der Privat-
versicherer geführt werden
muss, erhält damit neue
Nahrung. Die Informations- 
und Organisationsmacht der
Krankenkassen wird so zur
Marktmacht,der sich der ein-
zelne Zahnarzt mit seinem
Labor ohnmächtig gegen-
über sieht.“ 

(cw) – Die erste McZahn-Pra-
xis ist noch keine drei Monate
geöffnet, und schon plant
Werner Brandenbusch, Ge-
schäftsführer von McZahn,
den nächsten Clou: „Die
McZahn AG hat sich zum
Wohle des Patienten und zur
Qualitätssteigerung mit dem
Dentallabor Perpeet zusam-
mengeschlossen“ (Zitat der
McZahn-Homepage). Das in
Heiligenhaus ansässige La-
bor kontrolliert momentan 
für die einzige
McZahn-Pra-
xis den in Chi-
na gefertigten
Zahnersatz.
Wunschtraum
von McZahn-
Geschäftsfüh-
rer ist es nun,
eine deutsch-
landweite La-
borkette unter
dem Namen
Perpeet zu er-
öffnen und damit circa 1.500
bis 2.000 deutsche Zahntech-
niker zu beschäftigen und mit
Franchise-Verträgen an die
Laborkette zu binden. Zu die-
sem Zwecke sucht McZahn
bereits jetzt für ganz Deutsch-
land qualifizierte Zahntechni-
ker, um an allen geplanten
Standorten, an denen sich
McZahn-Praxen befinden,
auch entsprechende Labore
eröffnen zu können. Dabei
sollen die zahntechnischen
Labore der Kette künftig nicht
nur den Auslandszahnersatz
überprüfen, „sondern erledi-
gen alle Arbeiten eines Den-
tallabors selbstständig“, so
Brandenbusch.

Mit äußerst attraktivem De-
sign ist die Firma auch schon
im Internet präsent. Einziges
Manko der Seite: die Inhalte
fehlen gänzlich. Mit diesem
Unternehmen wendet sich
Brandenbusch von seinem ur-
sprünglichen Geschäftkon-
zept ab. Der billig produzierte
Zahnersatz aus China scheint
ausgesorgt zu haben. Nun
wird wieder auf deutsche Qua-
litätsarbeit aus deutschen
Landen gesetzt. Wie kann 

dies mit dem
Versprechen
„Zahnersatz
zum Nulltarif“
z u s a m m e n -
passen? In
Deutschland
übliche Per-
sonalkosten
und die da-
zugehörigen
Lohnneben-
kosten kön-
nen mit den

Billiglöhnen in China mit Si-
cherheit nicht mithalten. Eine
qualitativ hochwertige Krone
in Deutschland für 69 Euro zu
fertigen, scheint unter diesen
Bedingungen eher unrealis-
tisch. Aber in der Öffentlich-
keitsarbeit kennt sich Ge-
schäftsführer Werner Bran-
denbusch bekanntlich aus.
Nach vielfältigen Projekten,
wie der Butlerschule, einer
Vermittlungsagentur für Füh-
rungskräfte über 50 und einem
Projekt in der Textilbranche,
scheint auch diese Idee wie
eine weitere Chance, in den
Medien vertreten zu bleiben
und dem Projekt McZahn
neuen Wind einzuhauchen.
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McZahn bald ohne China?
Nach der Eröffnung der ersten McZahn-Praxis träumt
Geschäftsführer Werner Brandenbusch von einer
deutschen Laborkette mit rund 1.500 Zahntechnikern.
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Versicherungsvertragsrecht: VDZI befürchtet Missbrauch durch PKVen
Die Bundesregierung plant eine Neufassung des Versicherungsvertragsgesetzes (VVG) zum 1. 1. 2008. Das geltende Gesetz ist seit 1908 in Kraft und
entspricht nicht mehr allen Anforderungen des modernen Verbraucherschutzes. Am 11. Oktober wurde der Gesetzentwurf zur Reform des Versiche-
rungsvertragsrechts vom Bundeskabinett beschlossen. Aus Sicht der Gesundheitshandwerke besteht aber noch Korrekturbedarf.

VDZI-Generalsekretär Walter Winkler warnt vor
der Legalisierung von Eingriffen in die Vertragsbe-
ziehungen zwischen Technikern und Zahnärzten
seitens der PKV.









Dabei spielt die Betriebs-
größe eines Dentallabors im
Vergleich zu Großunterneh-

men aus der Dentalindustrie
keine Rolle: Auch ein ver-
hältnismäßig kleiner Betrieb
kann mit geringem Aufwand
seine Außendarstellung pro-
fessionell und sein Image po-
sitiv gestalten.
Die Presse- und Öffentlich-
keitsarbeit eines Unterneh-

mens sollte stets getrennt
werden von der reinen Pro-
duktwerbung: Die sachliche
Information muss im Vorder-
grund stehen. Wer langfris-
tig erfolgreich sein will, soll-
te es vermeiden, die Presse- 

und Öffentlichkeitsarbeit aus-
schließlich zu Vertriebszwe-
cken einzusetzen. Vielmehr

sollten die Stärken und Kern-
kompetenzen des Labors
sachlich nach außen kommu-
niziert werden. Unter dieser
Maßgabe bieten sich jedem
Dentallabor vielfältige Mög-
lichkeiten der Presse- und Öf-
fentlichkeitsarbeit,mit denen
es seine Zielgruppen anspre-
chen und für seine Leistungen
gewinnen kann.

Ziele der Presse- und
Öffentlichkeitsarbeit
Vor Beginn einer PR-Kam-
pagne sollten die Kommuni-
kationsziele des Dentallabors
feststehen, denn sie bestim-
men die Maßnahmen, die
durchgeführt werden sollen.
Neben dem übergeordneten
Ziel jeder guten Presse- und
Öffentlichkeitsarbeit – Ver-
trauen zu schaffen – lassen
sich die operativen Ziele in
drei Kategorien einteilen.
1. Erhöhung des Bekannt-

heitsgrades und des Unter-
nehmensrenommees

2. Gewinnung und Bindung
neuer Kunden

3. Positionierung als Spezi-

alist für bestimmte zahn-
technische Lösungen.

PR-Maßnahmen
Um diese Ziele zu erreichen,
steht eine ganze Reihe öffent-
lichkeitswirksamer Maßnah-
men zur Verfügung.

Berichte in der zahnmedizi-
nischen oder zahntech-
nischen Fachpresse
Interessante Berichte in der
Fachpresse erhöhen das
Unternehmensrenommee
beträchtlich, denn sie wei-

sen das Labor als aner-
kannte Autorität in der
Fachwelt aus und heben es so
von Mitbewerbern ab. Wer-
den solche Veröffentlichun-
gen weiter in die eigene
Außendarstellung einbezo-
gen, z.B. durch Sonderdru-
cke, die in die Pressemappe
eingeheftet, auf der Unter-
nehmenshomepage erwähnt
oder im Unternehmen aus-
gelegt werden, tragen sie zu-
sätzlich zur Kundengewin-
nung und -bindung sowie zur
Positionierung als Spezialist
auf einem bestimmten Ge-
biet bei.

Artikel in der lokalen
Tagespresse
Ein weiterer Weg zum Kun-
den ist die Lokalpresse, die
hauptsächlich von Patien-
ten, aber natürlich auch von
Zahnärzten gelesen wird.
Die Veröffentlichung von Ar-
tikeln oder ein Interview zu
zahnmedizinischen Themen
(z.B. Inlays, Ästhetik, Im-
plantate) bieten sich hier be-
sonders an. Viele Zeitungen
erkennen bereits den Trend
und versorgen ihre Leser mit
den zentralen Informatio-
nen vom Fachmann. Der Er-
folg solcher Veröffentlichun-
gen erhöht sich beträchtlich,
wenn diese mit Sonderaktio-
nen wie einem Leser-Telefon
zu aktuellen zahntechni-
schen oder gesundheitspoli-
tischen Fragen kombiniert
werden. Der Patient wird,
durch die kompetente Infor-
mation sensibilisiert, seinen
Zahnarzt fragen, mit wel-
chem Labor er zusammenar-
beitet, bzw. wird sich viel-
leicht sogar direkt an Ihr
Haus wenden.

Berichte in überregionalen
Journalen und Illustrierten
Der Effekt ähnelt hier dem
der Veröffentlichung in der
Lokalpresse – mit dem Un-
terschied, dass mit einem
überregionalen Printmedium
auch Kunden erreicht werden
können, die sich u. U. außer-
halb des direkten Einzugsge-
bietes des Labors befinden.
Besonders interessant ist die-
ser Aspekt natürlich, wenn
das Labor Leistungen und
Produkte anbietet, die bereits
bundesweit aufgestellt sind,
über die nur relativ wenig an-
dere Mitbewerber verfügen
und für welche die Kunden
auch längere Anfahrtswege
in Kauf nehmen.

Informationsveran-
staltungen für Kunden
Den wohl direktesten Kun-
denkontakt bieten Informa-
tionsveranstaltungen, in de-
nen der Laborinhaber direkt
vor potenziellen Kunden
spricht. Eine solche Veran-
staltung ist erfahrungsge-
mäß ein hoch effektives Ins-
trument zur Erhöhung des
Bekanntheitsgrades, zur per-
sönlichen Vorstellung und

zum Aufbau eines Vertrau-
ensverhältnisses von Beginn
an.Ein weiterer Vorteil dieses

Informationsmediums ist,
dass in der Regel nur ohne-
hin an den jeweiligen The-
men interessierte Zuhörer
die Veranstaltung besuchen 
werden, die dann auch offen
für eine längerfristige Zu-
sammenarbeit sind.

Unternehmens-
kooperationen
Eine sehr öffentlichkeits-
wirksame Möglichkeit, die 
Informationsvermittlung mit
der Darstellung des eigenen
Unternehmens zu verbinden,
sind sogenannte „Gesund-
heitstage“, die das Labor in

Kooperation mit regional 
ansässigen Unternehmen
veranstaltet. Die Zielgruppe

kann hier direkt
a n g e s p r o c h e n
werden – seien es
Zahnärzte, die sich
auf eine speziel-
le Form der Zahn-
medizin (z. B. Im-
plantologie) oder
auf die Behand-
lung spezieller Per-
s o n e n g r u p p e n
(z.B.Senioren,Ma-
nager etc.) spezi-
alisiert haben.

Radio und TV
Die Nutzung au-
diovisueller Me-
dien bedeutet so-
zusagen das Tüp-
felchen auf dem 
i. Sie sollte erst 
dann angegangen
werden, wenn das
Labor bereits auf
einem exquisiten

Niveau läuft und die meis-
ten anderen PR-Maßnah-
men schon erfolgreich wa-
ren.Allgemein darf in diesen
Medien nur auftreten, wer
bereits ein sehr hohes Re-
nommee und eine sehr große
Bekanntheit als Spezialist
besitzt.

Fazit
Das Dentallabor besitzt
heute eine Fülle von Möglich-
keiten, durch die es sein
Image ausbauen kann. Aller-
dings ist Presse- und Öffent-
lichkeitsarbeit ein dauerhaf-
ter Prozess, den es kontinu-
ierlich zu verfolgen gilt, um
die erforderliche Nachhaltig-
keit zu erzielen. Außerdem
sollten die einzelnen Maß-
nahmen systematisch im
Rahmen eines klaren PR-
Konzepts durchgeführt wer-
den, damit die gesteckten
Ziele auch tatsächlich er-
reicht werden. Ähnliches gilt
für die Abstimmung des Me-
dieneinsatzes und der zu ver-
mittelnden Botschaft auf die
individuellen Kommunika-
tionsziele des Dentallabors.
Sind diese Voraussetzungen
erfüllt,ist der Weg frei für eine
erfolgreiche Presse- und Öf-
fentlichkeitsarbeit.
Eine Checkliste zum Thema
„Presse- und Öffentlichkeits-
arbeit für das Dentallabor“
kann gerne beim Autor ange-
fordert werden.

WIRTSCHAFT
Erfolgreiche Kundengewinnung und -bindung leicht gemacht:

Presse- und Öffentlichkeitsarbeit für das Dentallabor
Angesichts der Umwälzungen auf dem Dentalmarkt ist auch das Dentallabor gefordert,neue Wege zu gehen: Mehr marktwirtschaftliche Prinzipien im Gesundheitswesen erfordern neue
Methoden der Kundengewinnung und -bindung, insbesondere eine Intensivierung der Kommunikation mit dem (potenziellen) Kunden. Gerade hier ist die Presse- und Öffentlichkeits-
arbeit des Dentallabors von zentraler Bedeutung: Sie informiert, schafft Vertrauen und sorgt für ein positives Image gegenüber der Kundenzielgruppe und der breiten Öffentlichkeit.
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New Image Dental
Agentur für Praxismarketing
Mainzer Str. 5
55232 Alzey
Tel.: 0 67 31/94 70 0-0
Fax: 0 67 31/94 70 0-33
E-Mail: 
zentrale@new-image-dental.de 
www.new-image-dental.de 

Adresse

Jochen Kriens M. A.

• Studium der Germanistik und der
Philosophie in Mainz 

• Betriebswirtschaftliche Weiter-
bildung an der Steuer- und Wirt-
schaftsakademie Mainz 

• Mehrjährige journalistische Tä-
tigkeit für verschiedene Tages-
zeitungen

• Seminartrainer für Kommunika-
tion und Öffentlichkeitsarbeit

• Referent für Presse- und Öffent-
lichkeitsarbeit an der FH und der
Steuer- und Wirtschaftsakade-
mie Mainz

• Marketing-Referent auf zahnme-
dizinischen Fachkongressen

• Seit 2001 Leiter der Presse- und
Öffentlichkeitsarbeit bei New
Image Dental

Kurzvita
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TECHNIK

So ist es nicht verwunderlich,
dass das Wachstum von Zahn-
ersatz aus Vollkeramik im 
Wesentlichen zulasten von
gegossenen Restaurierungen
aus Edelmetalllegierungen
geht, denn in der Vergan-
genheit wurde überwiegend
Metall für die Behandlung de-
fekter Zähne eingesetzt. Da-
bei ist Metall zwar mecha-
nisch stabil, aber ästhetisch
unbefriedigend. Argumente
wie die deutlich höhere
Temperaturleitfähigkeit, stö-
rende Verfärbungen am Gin-
givalsaum oder metallische

Geschmacksirritationen bis
hin zu allergischen Reakti-
onen lassen Restaurationen
aus Metall zunehmend in den
Hintergrund des Interesses
treten. Patienten sind immer
mehr von der hohen Weich-
gewebefreundlichkeit,der Bio-
kompatibilität sowie dem
Tragekomfort von Zahner-
satz aus Vollkeramik über-
zeugt.
Die Herstellung von Zahn-
restaurationen aus Keramik
und damit natürliche Zähne
durch ein Material zu er-
setzen, welches in Farbe 

und Transluzenz der Natur
gleicht, ist seit jeher ein Be-
streben. Inzwischen haben
keramische Werkstoffe in 
der Zahnheilkunde einen
ebenso hohen Qualitätsstan-
dard wie Gebrauchswert er-
reicht. Sie sind heute ein un-
verzichtbarer Werkstoff für
konservierende und protheti-
sche Therapielösungen. Vor
allem die ästhetischen Mög-
lichkeiten sind bei hervor-
ragender Körperverträglich-
keit nahezu unbegrenzt.
Mit computergestützt herge-
stellten vollkeramischen Res-

taurationen gehen Dentalla-
bore und Zahnarztpraxen ei-
nen wichtigen Schritt in die
Zukunft der Vollkeramik. Die
ebenso präzise wie indi-
viduelle Zahnversorgung, die
konstante Qualität und die
hohe funktionelle Belastbar-
keit der Restaurationen,
sprechen für diese zukunfts-
weisende Alternative der com-
putergestützten Herstellung.

Die Investition in
CAD/CAM
CAD/CAM hat zum Ziel, ge-

wisse Arbeitsschritte bei der
Herstellung von Zahnersatz
zu vereinfachen oder über-
haupt erst zu ermöglichen.
Um an der Zu-
kunft der Voll-
keramik teilneh-
men zu können,
steht das Den-
tallabor vor ei-
ner wichtigen Ent-
scheidung: Ent-
weder tätigt es
eine hohe Investi-
tion und schafft
sich ein eigenes
CAD/CAM-Sys-
tem, bestehend
aus Scanner und
Schleifeinheit an, um nur ein
begrenztes Indikationsspekt-
rum anbieten zu können. An-
gesichts der rasanten tech-
nologischen Ent-
wicklung besteht
hierbei die Ge-
fahr, rasch den
technisch-wirt-
schaftlichen An-
schluss zu verlie-
ren, obwohl man
sich noch inmit-
ten der Rück-
führungsphase
der Maschinen-
investition befin-
det.Hinzu kommt
die Notwendig-
keit, sich Personal und Infra-
struktur für die maschinelle
Produktion ins Haus zu ho-
len. Stets müssen umfangrei-
che Betriebsmittel und eine
Vielzahl behörd-
licher Nachweise
(z. B.zur Kühlmit-
telentsorgung) be-
reitgehalten wer-
den.
Alternativ be-
steht die Möglich-
keit, nur in ein
Scansystem zu
investieren und
sich damit an ein
Produktionszent-
rum anzubinden,
das – dank der ho-
hen Auslastung –
stets mit moderns-
ten und wirtschaftlichsten in-
dustriellen Fertigungsanla-
gen arbeitet.
Das Thema „wirtschaftliche
Herstellung von Zahnersatz“
wird für Dentallabore in Zei-
ten steigenden Wettbewerbs-

und Kostendrucks immer
wichtiger und es gilt auf
schwankende Auftragslagen
flexibel zu reagieren. Die

Möglichkeit der Anschaffung
eines Scanners und die An-
bindung an ein Produktions-
zentrum, das modernste Ma-

schinen für das Labor bereit
hält, stellen somit eine exis-
tenzsichernde und gleichzei-
tig zukunftsweisende Strate-
gie dar.

Mit dem etkon-Prinzip
an „vorderster Front“ 

Bewährt hat sich seit einigen
Jahren das etkon-Prinzip.
Die Entscheidung für einen 
etkon-Scanner ist mit einem

Der etkon Scanner „es1“.

Software „etkon_visual“ von etkon.

Screenshot Modellation eines Abutments aus Procera Alumina.

ANZEIGE

Ansprüche der Patienten an Ästhetik sowie die verbesserte Stabilität und Sicherheit des Materials sind Triebfeder der steigenden Nachfrage.

Gut gerüstet für die Ansprüche der zukünftigen CAD/CAM-Technologie
Jährlich werden über neun Millionen Kronen und Brücken in deutschen Dentallaboratorien gefertigt, wobei der Anteil der Vollkeramikrestaurationen kontinuierlich zunimmt.
Hinsichtlich des natürlichen Aussehens, der hohen Weichgewebefreundlichkeit, des Tragekomfort sowie der Biokompatibilität ist Vollkeramik heutzutage stets die erste Wahl.

Mit der Software „etkon_visual“ erstelltes Modell einer Inlay-Brücke aus
Zirkonoxid.
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überschaubaren Investitions-
volumen verbunden. Dieser
Schritt genügt,um voll und an
„vorderster Front“ in das
CAD/CAM-Geschehen ein-

zusteigen.Mit nur einer einzi-
gen Investition kann die An-
gebotspalette erheblich er-
weitert und gleichzeitig die
Effizienz stark gesteigert

werden. Hochmoderne Fräs-
maschinen in den etkon-Pro-
duktionscentern in München
und Leipzig fräsen Kronen,
bis zu 16-gliedrige Brücken
und viele andere Indikatio-
nen, basierend auf digitalen
Daten, die vom Dentallabor
übermittelt wurden. Die Ein-
trittskarte für den Laborin-
haber besteht lediglich aus ei-
ner Investition ab 12.750,00 €.
Damit erhält er den Scan-
ner „es1“, die Software
„etkon_visual“ sowie einen
PC inklusive Tastatur und
Monitor. Der besondere Vor-
teil: Der etkon-Scanner ver-
altet nicht, weil die Software
ständig durch das etkon-
Entwicklungsteam aktuali-
siert wird. Der Kunde kann
per Mausklick regelmäßig
das neueste Software-Update
mit den neuesten Indikatio-
nen vom etkon-Server he-
runterladen.
Das etkon-System ermög-
licht deshalb langfristig ei-
ne ökonomische Herstellung
von Kronen, Brücken und
zahlreicher weiterer Indika-
tionen aus den verschiedens-
ten Materialien (Vollkera-

mik, Zirkonoxid, Metall,
Kunststoff) in Perfektion.

Umfangreiches Spekt-
rum an Vollkeramik-
Materialvarianten

etkon-Anwendern wird insbe-
sondere im Bereich Vollkera-
mik eine umfassende Ma-
terialauswahl geboten, sodass

Labore immer höchst flexibel
auf die Anforderungen ihrer
Zahnärzte reagieren können.
Als vollkeramische Material-
varianten stehen beispiels-
weise zur Auswahl: das dicht-
gesinterte, hochreine Alu-
miniumoxid Procera Alu-
mina sowie das gehippte 

Zirkoniumoxid Denzir HIP-
Zirkonia Premium mit über-
ragenden mechanischen Ei-
genschaften.
Besonders stolz ist etkon auf
das neue HSC-Zirkonium-
oxid zerion. Das Material er-
reicht nach dem Dicht-Sinter-
prozess eine Biegefestigkeit
von nahezu 1.200 MPa. Bei
entsprechender Konstruktion

hält die Festigkeit von zerion
selbst bei großspannigen
Brückengerüsten im Seiten-
zahnbereich den auftreten-
den Kaubelastungen stand.
Durch gezielte Veredelungs-
prozesse ist zerion ein reines
Zirkonoxid mit höchster
Oberflächenqualität, das spe-

ziell für die trockene Hoch-
geschwindigkeits-Fräsbear-
beitung mittels der HSC (High
Speed Cutting)-Maschinen
von etkon geeignet ist. Das
optimal aufeinander abge-
stimmte Zusammenspiel von
Maschine und Material ver-
ringert die durchschnittliche
Bearbeitungszeit einer Res-
tauration und erhöht sowohl
die Produktionssicherheit als
auch die Produktionsqualität.
Dentallaboren eröffnet das
etkon-System neue Möglich-
keiten in der Herstellung voll-
keramischer Restaurationen:
Mit den von etkon angebo-
tenen Vollkeramiken lassen
sich alle physiologisch rele-
vanten Indikationen aus Voll-
keramik realisieren.

Die HSC (High Speed Cutting)-Maschinen von etkon.

Aus Aluminiumoxidkeramik gefräste Brücke und Kronen. Siebengliedriges Brückengerüst, gefräst aus zerion.

Primärkronen aus Zirkonoxid.

Sechsgliedriges Brückengerüst aus zerion auf dem Modell.

ANZEIGE

etkon AG
Lochhamer Schlag 6
82166 Gräfelfing bei München
Tel.: 0 89/30 90 75-0
Fax: 0 89/30 90 75-5 99
E-Mail: info@etkon.de
www.etkon.de

Adresse
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Anstiften, Einbetten
und Gießen 

Die Modellation wird im
Ringguss angestiftet, d.h. für

den Hauptkanal benutzen
wir 4 mm, für die einzelnen
Versorger 3,5 mm. Jedes
Wachssekundärteil wird mit
einem Versorger angestiftet
und mit dem Hauptkanal ver-
bunden (Abb. 15). Zusätzlich
wird ein Hauptabzugskanal
von 1,2 mm von Retentions-

ende links nach rechts an die
Klammerspitzen in Hufei-
senform ca. 1cm über die Mo-
dellation gelegt.Danach wer-
den noch 1 mm Abzugska-
näle angebracht und mit dem
Hauptabzugskanal verbun-
den. Zum Schluss wird der
4mm Hauptkanal zwischen

11/21 getrennt, um ein span-
nungsfreieres Gussergebnis
zu erzielen. Zusätzlich wer-
den noch Kerben (V-förmig)
über den 3,5 mm Gusskanal
im 4 mm Hauptkanal ange-
bracht, um einen besseren
Guss zu erzielen.
Für die Überbettung ist wich-
tig, dass der Abstand von der
tiefsten Modellation zum
Muffelboden 2 cm und zum
Rand des Muffelrings 1 cm
betragen sollte. Nach dem
Aushärten der Muffel kann
diese nach Herstelleranga-
ben aufgesetzt werden. Ich

persönlich bevorzuge ein
langsames Aufsetzen über
Nacht, da ich damit die bes-
ten Ergebnisse erzielt habe.

Ausarbeiten 
des Gussobjekts
Nach dem Gießen der CoCr-

Legierung GM 900 im Vaku-
umdruckgussgerät oder im
Schleudergussverfahren las-
sen wir die Muffel langsam
abkühlen und betten sie aus.
Im Rahmen meiner Kurse -
habe ich bereits beide Verfah-
ren angewendet und keine
Unterschiede in der Passge-
nauigkeit feststellen können.
Die abgekühlte Muffel wird
mit 250 µ Strahlkorund bei 
8 bar im Modellgussstrahlge-
rät abgestrahlt, die Innen-
flächen der Sekundärteile
mit Griffelstrahler und 120 µ
Strahlkorund. Nach dem Ab-

trennen und groben Ausar-
beiten wird das Gerüst zum
Entspannen in einen Vor-
wärmofen oder in einen Ke-
ramikofen bei 500 °C und 
10 Min. Haltezeit gelegt
(Abb.16).
Nach dem Entspannen wird
der Modellguss (Abb. 17) ein

zweites Mal abgestrahlt. Die
Innenflächen der Sekundär-
kronen werden mit 120 µ
Strahlkorund und zusätzlich
50 µStrahlkorund und Glanz-
strahlperlen ausgestrahlt.
Das Gerüst wird mit Fräsern
beigearbeitet und die Sekun-
därteile auf die richtige
Länge gebracht. Mit abge-
stumpften Parallelfräsern
werden die Innenflächen der
Sekundärteile parallelwan-
dig abgezogen und mit eben-
falls stumpfen Hartmetallro-
senbohrern verschiedener
Größen der Deckel der Se-
kundärteile finiert. Anschlie-
ßend werden die Sekundär-
teile noch mal mit 50 µStrahl-
korund und Glanzstrahlper-
len ausgestrahlt.
Die Innenflächen und der
Deckel werden mit einer
Gummiwalze vorgummiert
und die Primärteile mit
Occluspray in die Sekundär-
teile eingepasst. Eventuell
müssen die Innenflächen

noch etwas nachgearbeitet
werden.Nachdem die Einzel-
passung annähernd gegeben
ist, werden die Primärteile
auf das Meistermodell ge-
setzt und im Verbund aufge-
passt.
Zum Schluss werden die
Innenflächen und der Deckel

noch mal behutsam mit einer
Walze gummiert, einem Sil-

Fortsetzung des Artikels 
aus Ausgabe 10/2006 der ZT
Zahntechnik Zeitung.

Abb. 15: Seitenansicht links mit angebrachten Gusskanälen und Abzugskanälen. Abb. 19: Fertiggestelltes Sekundärgerüst.

Abb. 20: Verblendflächen silanisiert von labial … Abb. 23: … und von palatinal.

Abb. 22: Kompositverblendungen nach der Politur von labial …

Abb. 16: Abgestrahltes Gussobjekt nach dem Entspannen.

Abb. 17: Abgetrenntes und abgestrahltes Gussobjekt. Abb. 21: … und von palatinal. 

Abb. 18: Innenteleskope nach dem Polieren.

Gaumenfreier Einstückguss aus CoCr – Erfahrungen eines Praktikers (II)
Anhand einer Fotodokumentation soll die Herstellung einer Oberkiefer-Teleskopprothese im Einstückgussverfahren aus CoCr gezeigt werden. Die
Primärteile und die Sekundärkonstruktion wurden aus einer Legierung hergestellt. Die Herausforderung hierbei besteht darin, auf parallel gefrästen
Primärteilen eine Friktion ohne zusätzliche Friktionselemente zu erreichen. Ein Beitrag von Zahntechniker Michael Martin aus Fritzlar-Ungedanken

ZT Michael Martin

• geboren 1962
• 1980–1984 Ausbildung zum Zahn-

techniker, danach Wehrdienst
• seit 1986  Tätigkeit als Zahntech-

niker in verschiedenen Labors im
Raum Kassel, Schwerpunkt Kunst-
stoff und Modellguss

• seit 1996 Mitarbeiter der Firma
Lauterbach Dental-Technik in
Baunatal mit Spezialisierung im
Einstückgussbereich

• Zusätzliche Referententätigkeit
bei DENTAURUM zum Thema 
Einstückguss   

Kurzvita

Michael Martin
Hauptstraße 34
34560 Fritzlar-Ungedanken
E-Mail: 
martin240592781@aol.com

Kontakt



berdrahtpinselbürstchen
und einem Pinselbürstchen
und etwas Modellgusspo-
lierpaste (z. B.Tiger brillant
Polierpaste von DENTAU-
RUM) vorpoliert und an-
schließend mit einer Dia-
mantpaste und einer Pinsel-
bürste auf Hochglanz ge-
bracht (Abb. 18).
Nachdem die Arbeit ein-
wandfrei auf das Meistermo-
dell passt, werden die Inter-
dentalräume freigelegt, die
Palatinalflächen (Kragen-
fassung), Molarenklammer
und Ränder der Sekundär-
teile beigummiert. Im letzten
Arbeitsgang wird die Ober-
fläche des Sekundärgerüsts
mit Hochglanzpolitur end-
bearbeitet (Abb. 19).

Verblenden
Die Verblendflächen werden
auf Mindeststärke gearbei-
tet und die Retentionsperlen

bis auf den eigentlichen
Unterschnitt zurückge-
schliffen. Der Verblendtech-
niker kann nun die Verblend-
flächen silanisieren (Abb. 20
und 21) und die Kunststoff-
verblendungen aufbringen
(Abb. 22 und 23).

Aufstellung, Anprobe
und Fertigstellung
Die Aufstellung erfolgte 
mit Konfektionszähnen in
Wachs (Abb. 25). Die An-
probe beim Patienten er-
folgte ohne Probleme und
konnte dann mit einem Kalt-
polymerisat fertiggestellt
werden (Abb. 26 bis 28).

Qualität und Wirt-
schaftlichkeit
Der Einsatz der Einstück-
gusstechnik nach dem
beschriebenen Verfahren
bringt verschiedene positive

Aspekte bei der Reali-
sierung von Teleskop-
arbeiten. Auf eine separate
Verbindungstechnik kann
verzichtet werden. Damit
und besonders auch durch
den Einsatz einer hoch-
wertigen und hochfesten
CoCr-Legierung können
sehr grazile Metallgerüste

ohne den Einsatz eines 
großen Verbinders erstellt
werden. Für den Patienten
bedeutet dies einen deut-
lichen Gewinn an Ästhetik
und Tragekomfort. Aus Tech-
nikersicht kann ich mich
durch den entstandenen
Zeitgewinn  mehr auf das
Wichtige konzentrieren, wo-

mit wiederum der Patient
durch eine ideale Friktions-
einstellung und die saubere
Politur aller Bereiche ge-
winnt.

Danksagung
An dieser Stelle möchte ich
mich bei meinem Arbeit-

geber, Thomas Lauterbach
(Lauterbach Dental-Technik,
Baunatal), bedanken, der mir
bei meinen Projekten immer
hilfreich zur Seite steht. Be-
danken möchte ich mich auch
bei Dr. Wolff, Zahnarzt in
Schrecksbach, der mir die
Mundaufnahmen zur Ver-
fügung gestellt hat.

Abb. 25: Wachsaufstellung für die Einprobe.

Abb. 26: Anprobe im Patientenmund.

Abb. 27: Zementierte Primärkronen.

Abb. 28: Fertig eingesetzte Arbeit im Patientenmund.

ANZEIGE

Abb. 24: Ein Bild, das für sich spricht.
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Was eine Zahnarztpraxis
oder ein Dentallabor von ei-
nem „ganz normalen“ Wirt-
schaftsunternehmen unter-
scheidet? Heute nicht mehr
viel. Denn die Zeiten von Ge-

bietsschutz und Konkurrenz-
losigkeit sind vorbei. Aus
Patienten sind längst auch
Kunden geworden. Und das
Marketing erreicht als ei-
ne zentrale Funktion der
Betriebswirtschaftslehre im-
mer mehr Labore bzw. Pra-
xen und bietet klare systema-
tische, wissenschaftliche An-
sätze, um Entscheidungen
markt- und kundenorientiert
zu treffen. Denn wie für alle
übrigen Unternehmen auch,
gilt für die der Dentalbran-
che: Nur wer in einem wach-
senden, internationalisierten
und damit immer unüber-
sichtlicheren Markt eine
klare Position vertritt, wird
langfristig seine Ziele errei-
chen.
Welche Maßnahmen in die-
sem Zusammenhang sinnvoll
sind, welche Strategien zur
Wahl stehen und wie der
Mitteleinsatz optimiert wer-
den kann, soll das folgende
Interview zeigen.

In Zeiten, in denen bil-
liger Zahnersatz aus China
kommt, der Dentaltourismus
blüht und größere Heil- und
Kostenpläne im Internet ver-
steigert werden – was kann
ein Labor bzw. ein Zahnarzt
da tun, um in Zukunft seinen
Marktanteil zu sichern oder
auszubauen?
Janssen: Zunächst einmal ist
es wichtig, sich von dem
Druck, der durch diese Ent-
wicklungen entsteht, so weit
wie möglich zu befreien.Er ist
zwar da, aber er hilft in dieser
Situation nicht dabei, den
richtigen Weg zu finden. So-
genannte Notreaktionen, die
oft schnell aufgrund des ge-
stiegenen Wettbewerbdrucks
erfolgen, haben meist keine
Basis, führen auf lange Sicht
zu nichts und kosten somit
nur Geld. Gefragt ist eine
langfristige Strategie mit
aufeinander abgestimmten

Schritten und Maßnahmen.
Aber bevor ein solcher Mas-
terplan entstehen kann, muss
sich der einzelne Unterneh-
mer erst einmal genau ken-
nen lernen, und wissen, was

ihn bzw. sein Unternehmen
ausmacht.

Es wird doch wohl jedem
klar sein, wer er ist und was
seine Stärken sind?
Janssen: Ich erlebe es immer
wieder, dass Unternehmer
nach einer fachlich sauberen
Analyse ihres Erscheinungs-
bilds überrascht darüber
sind, wie sie oder ihr Unter-
nehmen von anderen Perso-
nen wahrgenommen werden.
Tatsächlich bereitet es jedem
Menschen erhebliche Schwie-
rigkeiten, sich selbst und
seine Wirkung auf andere
„objektiv“ einzuschätzen. Bei
einem Unternehmen mit
mehreren Mitarbeitern und
verschiedensten Leistungs-
bereichen wird das natürlich
nicht einfacher. Zu erkennen,
wer ich bin und wo ich im
Markt stehe, ist allerdings un-
erlässlich,um für die Zukunft

eine individuelle und lang-
fristig tragfähige Strategie
entwickeln zu können. Und
weil jeder eben anders ist und
eine andere Persönlichkeit
hat, helfen da auch keine
Standardrezepte, die so gern
angeboten werden.

Sie meinen zum Beispiel
vorgefertigte Universal-Wer-
bemittel, in die dann nur noch
das Logo des Labors oder der
Name der Praxis integriert
wird ...?

Janssen: Genau.
Da wird oft die
gleiche Lösung
an diverse Kun-
den verkauft und
im schlimmsten
Fall tritt dann das
Labor, von dem
ich mich eigent-
lich differenzie-
ren wollte, mit
dem gleichen
Prospekt auf wie
ich selbst. Das ist
so, als würden
sich BMW und
Mercedes auf ein
g e m e i n s a m e s
Prospekt eini-
gen. Das kann
nicht funktionie-
ren! Ein wachs-
tumsorientiertes
U n t e r n e h m e n
braucht indivi-
duelle Maßnah-
men, um erfolg-

reich zu sein.

Aber ist nicht gerade das
Gütesiegel dentacolleg ein
solcher Deckel, der auf viele
verschiedene Töpfe passen
muss?
Sebastian: dentacolleg funk-
tioniert auf zwei verschiede-
nen Ebenen. Die eine ist die
Garantie und die Kontrolle
von einheitlich hohen Quali-
tätsstandards, die alle denta-
colleg-Gesellschafter aus-
zeichnet und die von ihnen
eingehalten werden müssen.
Die zweite Ebene bietet den
dentacolleg-Gesellschaftern
die Möglichkeit, im Rahmen
einer gemeinsamen Quali-
tätsposition ihr eigenes Er-
scheinungsbild zu entwi-
ckeln. Darin unterstützen wir
sie,nicht zuletzt durch unsere
Berater- und Gestalterinfra-
struktur, die wir dafür aufge-
baut haben.

Kommen wir noch einmal
auf die Strategie-Grundlagen
zurück. Was folgt auf die
Selbsteinschätzung?
Janssen: Nachdem ich he-
rausgefunden habe, wer ich
bin, gilt es zu erfahren, wer
meine Kunden sind. Was mö-

gen sie an mir? Was nicht? Wie
ist der Markt im Allgemeinen
und meiner im Speziellen?
Auch für die Beantwortung
dieser Fragen gibt es objek-
tive Methoden und Techni-
ken. Und auf Basis der ge-
wonnenen Erkenntnisse gilt
es dann,vor allem die Kunden
auf mich aufmerksam zu ma-
chen,die zu mir passen.Denn
nicht alle potenziellen Kun-
den kann ich zu meinen ma-
chen.

Gilt das auch für den Arzt,
der ja zum großen Teil sein
eigenes Unternehmensimage
verkörpert?
Janssen: Natürlich. Manche
Patienten mögen es, von ei-
nem, sagen wir mal, eher
autoritärem Arzt behandelt
und beraten zu werden, der
ihnen genau sagt, was das
Beste für sie ist und was nicht.
Dieser Arzt wird genau so
seine Patienten oder besser
seinen Markt finden wie der
Arzt, der seine Patienten mit-
reden lässt, alle Maßnahmen
ausführlich erklärt und zur
Diskussion stellt. Bei tenden-
ziell immer größerer Auf-
geklärtheit seitens der Kun-
den eine sicherlich ebenso
gut funktionierende Ausrich-
tung.

Womit wir bei den Zielen
angelangt sind. Wonach wer-
den sie definiert?
Janssen: Das hängt ebenfalls
ganz von der Unternehmer-
persönlichkeit ab. Da mag es
einige geben, die mit ihrem
jetzigen Anteil am Gesche-
hen zufrieden sind und die-
sen ausschließlich erhalten
und sonst in Ruhe arbeiten
möchten. Andere wollen im
Gegensatz dazu einen stark
expansiven Weg einschla-
gen, Gewinnmaximierung
und finanziellen Erfolg über
dem Durchschnitt. Aber 
ganz gleich, welchen Weg 
oder Mittelweg man gehen
möchte, ein festes Ziel muss
man schon vor Augen haben.

Dieses zu defi-
nieren, ist für die
darauf folgende
Strategie essen-
ziell.
Sebastian: Im
Übrigen gehören
auch Ziele im
Bereich der Qua-
lität und Kun-
denzufrieden-
heit in diese
Phase der Strate-
giefindung. Inso-
fern leisten wir
mit dentacolleg
auch schon an
diesem Punkt
wichtige Unter-
stützungsarbeit.
Und durch das
Feedback unse-

rer Gesellschafter wissen wir,
wie viel Sicherheit und Rück-
halt es für ein gesamtes Un-
ternehmen und seine Mitar-
beiter schafft, wenn ein jeder
nicht nur über den Strang,
an dem alle ziehen, genaues-
tens Bescheid weiß, sondern 

auch, warum und wofür man
das tut.

Auch wenn man sich über
das „Wohin“ einig ist – über
das „Wie“ gibt es ja oft sehr

unterschiedliche Ansichten.
Wie geht ein Unternehmer
damit um?
Janssen: Bei allem guten
Willen, stets motivierte Mit-
arbeiter zu haben und funk-
tionierende effektive Abläufe

zu schaffen – Demokratie und
Unternehmensführung sind
nicht gerade Geschwister.
Anders gesagt: Der Chef be-
stimmt nicht nur, wo es hin-
geht, sondern auch, auf wel-
chem Weg. Er übernimmt na-
türlich auch die Verantwor-
tung, dass es wirklich der
richtige ist. Vor diesem Hin-
tergrund wird wohl auch am
deutlichsten, dass eine Stra-
tegie und ein dazugehöri-
ges konsequentes Marketing
nicht so einfach nebenher
laufen können, sondern dass
beides aktiv betrieben wer-
den muss,weil es über die Zu-
kunft eines Unternehmens
und seiner Mitarbeiter ent-
scheidet. So gesehen sollte
man sich schon darüber im
Klaren sein, welche Strategie
zu den formulierten Zielen
passt und wie diese zum Bei-
spiel in den Bereichen Kom-
munikation, Personal, Pro-
duktion, Innovationen etc.
umgesetzt werden kann.
Sebastian: Das sagt sich na-
türlich alles so schnell und
leicht. Aber der Arzt oder
Meister hat ja dabei auch
noch einen „Nebenjob“.Er ist
eben eigentlich Arzt oder
Meister. Daher sind viele un-
sere Gesellschafter glück-
lich damit, dass wir sie bei
der Strategiefindung ebenso

unterstützen wie bei der fort-
laufenden Umsetzung und
Kontrolle ihrer Ziele. Denn
aus der jeweiligen Strategie
ergeben sich natürlich auch
immer konkrete Maßnah-
men, die umgesetzt werden
müssen. Aber wer kann
schon als Meister oder Arzt
quasi nebenbei noch Anzei-
gen entwickeln und in den
richtigen Medien schalten,
große Kundenevents planen
und umsetzen oder ständig
über die neuesten Produkte,
Materialien und Innovatio-
nen auf dem Laufenden blei-
ben. Um all dies kümmern
wir uns als zentraler Partner
des Labors oder der Praxis.
Denn ob Fortbildungen, Ein-
kauf oder Werbung – bei aller
Planung von Maßnahmen ist
es eben wichtig, diese auch
konkret werden zu lassen,
sich Etappenziele zu setzen
und deren Erreichen zu kont-
rollieren.

Konkret ist ein gutes
Stichwort. Wie kann sich ein
Arzt zum Beispiel bei der
(Patienten-)Frage nach Aus-
landszahnersatz verhalten?
Janssen: Die Beantwortung
dieser Frage hängt ebenfalls
von der jeweiligen Strategie
des Unternehmens ab. Sehr
vereinfacht dargestellt, kann
jedes Unternehmen zwei
große Wege einschlagen: Die
Preisstrategie oder die Quali-
tätsstrategie. Bei der Preis-
strategie sollen Kunden mit
niedrigen oder niedrigsten
Preisen gewonnen werden.
Setzt sich die Leistung für ei-
nen Kunden aus den zwei
Komponenten Material und
Dienstleistung zusammen,
müssen also in beiden Berei-
chen die Kosten möglichst
niedrig sein, um dem Kunden
einen ebensolchen Preis ma-
chen zu können. Ich muss
also – überspitzt ausgedrückt
– das günstigste Material neh-
men und für meine Dienstleis-

tung am besten kaum etwas
berechnen.Auf Dauer überle-
ben kann ich mit dieser Stra-
tegie also nur, wenn ich
irgendwann soviel Umsatz
mache, dass mich die geringe
Gewinnmarge am Leben er-
hält. Natürlich kann es bei
dieser Strategie auch einmal
besser dotierte Aufträge ge-
ben, aber grundsätzlich zeigt
dieser kleine Exkurs wohl
schon, dass eine Preisstrate-
gie immer nur ein kurzfristi-
ges Mittel sein kann, um zum
Beispiel seinen Marktanteil

Auch wenn der Markt „Schöne Zähne“ umkämpft ist – bei den Patienten siegt Qualität zumeist gegen Billigangebote.

Der aufgeklärte Patient weiß, dass gute Leistungen ihren Preis haben, will aber trotzdem verhandeln.

Freier Marketingberater Alexander Janssen hat
sich auf den Dentalmarkt spezialisiert und berät
dentacolleg.

Leitet als Geschäftsführer erfolgreich das bundes-
weit bekannte Gütesiegel dentacolleg: Oliver
Sebastian.

„Nur wer Ziele vor Augen hat, kann sie auch erreichen!“
Warum für Dentallabore und Zahnarztpraxen individuelle Positionierung und Unternehmensstrategien zunehmend wichtiger werden,zeigt das ZT-Interview mit Oliver
Sebastian,Geschäftsführer der Interessengemeinschaft dentacolleg,und Diplom-Ökonom Alexander Janssen,unabhängiger Marketing- und Kommunikationsberater.

Fortsetzung auf Seite 20
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stark zu vergrößern. Und
selbst dafür brauche ich
schon einen ziemlich langen
finanziellen Atem. Außer-
dem ist eine Umkehr zur
Qualitätsstrategie nur sehr
schwer möglich, da ein ein-
mal aufgebautes Billigimage
nicht plötzlich in ein Quali-
tätsimage umgewandelt wer-
den kann. Bei der Qualitäts-
strategie setze ich dagegen
von Anfang an auf gut kalku-
lierte Preise bei den Dienst-
leistungen und Materialien
und kann dies auch argu-
mentieren. Denn auch oder
gerade in einer Zeit des
wachsenden Wettbewerbs
gilt: Qualität hat ihren Preis.
Das hat auch ein preiskriti-
scher Kunde stets im Hinter-
kopf.

Aber jetzt mal ganz kon-
kret: Der Patient besteht auf
die günstigen Preise, die der
Arzt aufgrund seines Quali-
tätsanspruches nicht bieten
kann und will.Was passiert?
Janssen: In einem solchen
Fall, der mittlerweile ja
durchaus alltäglich ist, wird
der Arzt dem Patienten ver-
deutlichen, dass er ihm aus
nachvollziehbaren Gründen
keine Billigprodukte bzw.
-leistungen anbietet. Zum
Beispiel, weil er die Sicher-
heit haben möchte, dass der
Patient hinterher wirklich
zufrieden ist und es aufgrund
der höheren Qualität des Ma-
terials keine Probleme mit
dem Zahnersatz geben kann.
Je selbstbewusster er diese
Position vertritt, desto eher
wird sich der Patient dann
auch für die teurere Lösung

entscheiden. Auch wenn
viele Zahnärzte vielleicht
glauben,der Patient würde in
einem solchen Fall die Kon-
sequenzen ziehen und den
Behandler wechseln, werden
täglich andere Erfahrungen
gemacht. In den meisten Fäl-
len lässt sich der Patient von
einer qualitativ höherwerti-
gen Lösung überzeugen.

Mit anderen Worten: Sie
würden immer zu einer Qua-
litätsstrategie raten?
Janssen: Nein. Eine Preis-
strategie kann durchaus
sinnvoll sein. Für Zahnärzte
und Labore in sozial schwa-
chen Gegenden zum Bei-
spiel, um dort eine verstärkt
auftretende Kundenschicht
bedienen zu können. Auch
für Zahnärzte und Laborato-
rien, die „Geiz ist geil“ durch
ihr individuelles Außenbild
suggerieren, kann die Billig-
strategie durchaus Sinn er-
geben. Dieses individuelle
Außenbild hat sehr viele
Einflussfaktoren und kann
durch methodisch klar ge-
gliederte Workshops heraus-
gefunden werden.
Will ich meinen Patienten
und Kunden über die Mini-
malversorgung hinaus lang-
fristig mehr bieten, also zum
Beispiel stets neue innova-
tive Techniken und beste und
neueste Materialien, bleibt
eigentlich nur,auch den dazu
passenden Weg zu gehen.
Was bedeutet: Ich muss eine
qualitativ hochwertige klare
Position einnehmen und
diese konsequent vertreten.
Vielleicht auch auf Kosten
von einigen Kunden, die von
mir einen zu niedrigen Preis
verlangen und die ich des-

halb nicht behandeln kann.
Zugleich sollte sich die Qua-
lität, die ich mit entsprechen-
den Preisen verkaufe, natür-
lich auch in allem widerspie-
geln,womit mein Kunde oder
der Patient in Berührung
kommt. Das fängt schon bei
der Praxiseinrichtung an,be-

trifft allgemein den gesam-
ten kommunikativen Auftritt
und naturgemäß besonders
stark alle Dienstleistungen
sowie Materialien.
Sebastian: An diesem Punkt
integriert sich auch ein Güte-
siegel wie dentacolleg in eine
solche Strategie. Denn als
Marke, die eine Garantie 
für hohe Qualität in den gro-

ßen Bereichen Material 
und Dienstleistung darstellt,
kann ein Gütesiegel den
hochwertigen Auftritt eines
Labors oder einer Pra-
xis „sichtbar“ unterstützen.
Außerdem gibt es nachprüf-
bare Richtlinien vor, die im
Zusammenspiel mit einer in-

dividuellen Unter-
nehmensphiloso-
phie vor Ort gelebt
und vor dem Kun-
den dokumentiert
werden können. So
bildet dentacolleg
einen wichtigen
Baustein zum Aus-
bau eines glaub-
würdigen und hoch-
wertigen Images.

Ist strategisch
gesehen nicht auch
eine Zweigleisig-
keit denkbar oder
sogar clever?
Janssen: Diese Fra-
ge lässt sich am
besten anhand der
beiden Begriffe
Orientierung und
Glaubwürdigkeit
beantworten. Zu-
nächst einmal möch-
te ein potenzieller
Kunde einen klaren
Hinweis darauf, was
er von einem Unter-
nehmen erwarten

kann. So erwartet er von ei-
nem Hersteller von Mini-
Elektroautos aus Dänemark
nicht, dass dieser ihm Autos
verkaufen kann, die in Fahr-
leistung und Komfort einer
Nobelmarke entsprechen.
Umgekehrt erwartet der
Kunde aber von einer Nobel-
marke kein Elektroautoflair.
Wenn ein Kunde nun aber

von vornherein weiß: „Ich be-
komme billige Ware, also
kann die nicht so gut sein wie
die teure“, dann ist das ge-
nauso glaubwürdig wie der
umgekehrte Fall, in dem er
von Ware mit höherem Preis
mehr erwartet, dies aber
auch spüren können und be-
kommen muss. Insofern ist
eine Vermischung beider
strategischer Ansätze vor-
sichtig gesagt mehr als
gefährlich. Denn sowohl
Glaubwürdigkeit als auch
Orientierung gehen dabei
verloren.

Heißt das, Gesellschafter
von dentacolleg kann nur
werden, wer sich zur Quali-
tätsstrategie bekennt?
Sebastian: Es wäre etwas
übertrieben, wenn ich sagen
würde, wir stellen das immer
wieder zur Disposition.Aber
in den vielen Workshops,
die wir veranstaltet haben,
um die Frage nach der 
grundsätzlichen strategi-
schen Ausrichtung zu beant-
worten, war das Ergebnis
seitens unserer Gesellschaf-
ter, eher auf Langfristigkeit
und Qualität setzen zu wol-
len. Dies stimmt auch mit
dem bundesweiten Auftritt
der Marke dentacolleg über-
ein, der höchste Qualität und
erstklassigen Service kom-
muniziert. Und damit errei-
chen wir sowohl über den
Zahnarzt und das Labor als
auch über die Öffentlichkeit
den potenziellen Kunden wie
den Bestandskunden. Womit
wir kommunikativ sowohl
die Neuwerbungs- als auch
die Bestätigungsfunktion er-
füllen. Über die gemeinsame
Qualitäts-Positionierung hi-

naus unterstützen wir aber
auch die individuellen Ambi-
tionen unserer Gesellschaf-
ter sowie ihre Speziali-
sierung. Und zwar mit ei-
nem hervorragenden Bera-
terpool, den ein Labor allei-
ne gar nicht beauftragen
könnte. So geben wir auch
unseren Gesellschaftern die
Möglichkeit, mit unserer vol-
len Unterstützung zur eige-
nen Marke zu werden.
Janssen: Gerade diese bei-
den Möglichkeiten, als Ge-
sellschafter von zwei Mar-
kenbildungen auf einmal zu
profitieren, sollte für das
Dentallabor und für die
Zahnarztpraxis Anlass sein,
über eine dentacolleg Part-
nerschaft nachzudenken.
Denn wenn eines feststeht,
dann ist es: Leichter werden
die Zeiten für alle nicht. Und
außerdem besitzt auch eine
andere schon etwas ältere
Weisheit noch immer ihre
Gültigkeit: „Selbsterkennt-
nis ist der erste Weg zur Bes-
serung“ oder „Je mehr an
einem Strang ziehen, umso
leichter wird es für jeden Ein-
zelnen“.

Herr Janssen, Herr
Sebastian, haben Sie herz-
lichen Dank für das interes-
sante Gespräch.

dentacolleg GmbH & Co. KG
An der Alster 83
20099 Hamburg
Tel.: 0 40/2 84 99 10-0
Fax: 0 40/2 84 99 10-16
E-Mail: info@dentacolleg.de
www.dentacolleg.de 

Adresse

Der Meisterbetrieb in der Zahntechnik hat gute Möglichkeiten, seine
Persönlichkeit zur Marke auszubauen. 
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Ziel ist es, die Leistungs-
fähigkeit des zahntechni-
schen Handwerks aufzuzei-
gen. Die drei Erstplatzierten
erhalten Geldpreise: 3.000

Euro für den 1. Platz, 2.000
Euro für Platz 2 und 1.000
Euro für den Drittplat-
zierten. Wer den schönsten
Fall mit Verblendwerkstof-
fen von Ivoclar Vivadent löst,
hat Chancen auf einen ein-
zigartigen Sonderpreis: Der
Gewinner und eine Begleit-
person können unvergessli-
che Tage bei der bekanntes-
ten Segelregatta der Welt ge-
winnen.
Erleben Sie den America’s

Cup in Valencia hautnah!
Am 17.April 2007,am Vortag
des Regattabeginns, fliegen
wir Sie nach Spanien. Sie
übernachten im kleinen,

aber feinen 4-Sterne-De-
signhotel Neptuno. Von der
Dachterrasse haben Sie be-
reits beim Dinner einen
herrlichen Blick auf den Ha-
fen,wo die Regatta gestartet
wird. Am nächsten Tag fah-
ren Sie nach der Besichti-
gung des Hafengeländes mit
einer Zuschaueryacht aufs
Meer, um den Start aus der
ersten Reihe zu erleben.
Hier wird der Kontakt zu
den Seglern bisweilen sehr

eng und Sie können die ner-
vöse Spannung auf den Boo-
ten fast greifen. Ein erfahre-
ner Segler kommentiert an
Bord, was sich Dramati-
sches direkt vor Ihren Au-
gen abspielt. Bei einem
Champagnercocktail und
einem Gourmet-Büfett kön-
nen Sie sich dann von den
„Wettkampf-Strapazen“ er-
holen.
Wie können Sie am „Ok-
klusalen Wettbewerb“ teil-
nehmen? Teilnahmeberech-
tigt ist jede(r) Zahntechni-
ker(in), auch Arbeitsteams
sind gestattet. Nach der
Anmeldung und Überwei-
sung der Teilnahmegebühr
von 120 Euro erhalten Sie
alle notwendigen Wett-
bewerbsunterlagen. Diese
können Sie bei teamwork
media unter der Telefon-
nummer 0 82 43/96 92-0 oder
via E-Mail: service@team-
work-media.de anfordern.
Teilnahmeschluss ist der
26. Januar 2007.

Mit Wettbewerb zum 32. America’s Cup
Ivoclar Vivadent sponsert mit Implantathersteller CAMLOG den Wettbewerb
„Okklusaler Kompass“,dessen Sieger eine Reise zur berühmten Regatta winkt.

Ivoclar Vivadent AG
Bendererstr. 2
FL-9494 Schaan
Fürstentum Liechtenstein
Tel.: +423/235 35 35
Fax: +423/235 33 60
E-Mail: info@ivoclarvivadent.com
www.ivoclarvivadent.com

Adresse

Attraktiver Sonderpreis: Mit Ivoclar Vivadent zum 32. America’s Cup nach Spanien.
(Foto: Malmö ACM 2006/Carlo Borlenghi)

Unter dem Motto „Nähe zum
Kunden – 10 gute Gründe“ ge-
ben die versierten Dentalbe-

rater und -trainer Peter Foth
und Rüdiger Trusch in den
Kursen eine neu entwickelte
und praxisnahe Methodik auf
der Basis von Erfahrungen
aus hunderten Positionie-
rungsseminaren weiter. Die
Teilnehmerzahl pro Veran-
staltung ist auf maximal 20
Personen begrenzt.
Wie wird man vom Kunden
wahrgenommen? Was erlebt
dieser täglich im Umgang 
mit „seinem“ Zahntechniker?
Was ist es eigentlich, das den
eigenen zahntechnischen Be-
trieb von anderen unterschei-

det? – Antworten auf Fragen
wie diese sind für ein Dental-
labor mehr denn je von exis-

tenzieller Bedeu-
tung. Und Degu-
Dent hält sie parat –
noch bis Dezem-
ber dieses Jahres
im Rahmen der
Fortbildungsreihe
„Nähe zum Kunden
– 10 gute Gründe“,
dem Erlebnistag
2006 von Degu-
Consult in verschie-
denen deutschen
Ballungszentren.
Im Verlauf des
eintägigen Inten-
sivkurses geben die
DeguDent-Trainer
eine hoch effiziente
und direkt umsetz-
bare Methodik wei-
ter, wie Labors von
ihren Kunden in-
tensiver und indi-
vidueller wahr-

genommen werden. Zehn
Aspekte stehen dabei im Fo-
kus: Erhöhung der Kunden-
bindung,kundenbezogenes
Arbeiten, Schaffung von
Wettbewerbsvorteilen, Um-
setzung von Mehrwert- und
Preisstrategie,Veränderung
zum „Kundenentwickler“,
Angebot außergewöhn-
licher Leistungen, Image-
entwicklung, schnelle und
praxisnahe Umsetzung von
Lösungen, Motivation des
Zahnarztes für das eigene
Leistungsspektrum sowie
Strategien zum Agieren

statt Reagieren als Dentalla-
bor – kurz: das ganze Rüst-
zeug, um Kunden stärker zu
begeistern.
Anmeldungen für die Veran-
staltungen sind noch möglich
und können unter www.
degudent.de, per Fax unter 
0 61 81/59-57 50 oder direkt
über die regionalen Vertriebs-
Centren vorgenommen wer-
den.

„Nähe zum Kunden – 10 gute Gründe“
Mit dem „Erlebnistag 2006“ präsentiert die Servicemarke DeguConsult von 
DeguDent bis zum 6. Dezember in mehreren deutschen Großstädten einen
Intensivkurs zum Ausbau der Kundenbindungen von zahntechnischen Laboren.

DeguDent GmbH
Andreas Maier
Postfach 13 64
63403 Hanau
Tel.: 0 61 81/59-57 04
Fax: 0 61 81/59-57 50
E-Mail: 
andreas.maier@degudent.de
www.degudent.de

Adresse

„Nähe zum Kunden – 10
gute Gründe“, die nächst-
folgenden Termine:

17. November 2006, Berlin

22. November 2006, Hannover

22. November 2006, Hanau

24. November 2006, Nürnberg

06. Dezember 2006, Leipzig

ZAHNTECHNIK
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Anfang Septem-
ber 2006 führte
Rainer Schwarz
für die Meister-
klasse MZT9 des
„instituts für be-
rufsbildung und
u m s c h u l u n g
gmbh“ (ibu) in
Neustadt-Glewe
eine intensive
Fortbildung zum
Thema Galvano-
forming durch. Dieser fach-
lich hochinteressante Kurs,
der von der Firma Gramm ge-
sponsert wurde, stellte selbst
für routinierte Meisterschüler
eine immense Erweiterung
ihres Wissensstandes dar.
Im komplett eingerichteten
Schulungslabor des Bil-
dungszentrums Zahntechnik
in Neustadt-Glewe wurden
durch Rainer Schwarz die
vielfältigen Möglichkeiten des
Galvanoforming am Beispiel
des GAMMAT® free-Gerätes
aufgezeigt.
Alle Teilnehmer des Kurses
fertigten unter Anleitung ein
Sekundärteleskop mit einer
Stärke von nur 180 µm.Die Er-
gebnisse waren einfach per-
fekt. Die aufkommenden Fra-
gen bei der anschließen-
den Diskussion wurden von
Rainer Schwarz sehr ausführ-
lich beantwortet. Als elegante
Möglichkeit von Friktionser-
neuerungen bei getragenen
Teleskoparbeiten zeigte die-
ser die Lösung des GAM-
MAT®-Systems: das Auftra-
gen einer zirkulären Gold-

schicht im Außenteleskop mit
einer Schichtstärke von 5 bis
15 µm.Beeindruckend war die
hohe Härte des Galvanogol-
des von fast 200 HV. Dadurch
können die Teleskope auch in
dieser Wandstärke gefertigt
werden, was dem Patienten
durch den geringeren Materi-
alverbrauch wieder finanziell
zugute kommt.
Das Resümee dieser Zwei-
tagesveranstaltung war ein-
deutig: Die Meisterschüler
haben ihren Horizont und die
damit verbundenen Fertig-
keiten in Bezug auf Galvano-
technik erheblich erweitern
können.

Galvanoforming aus nächster Nähe
Kursveranstaltung im „institut für berufsbildung
und umschulung gmbh“ (ibu) mit Rainer Schwarz
zum Thema: Gramm Galvanoforming-System.

Seit Anfang 2006 werden in
der ehemaligen Schokola-
denfabrik passgenaue Ge-
rüste mittels hochmoder-
ner HSC-Technologie gefräst.
Spannende Führungen durch
die Produktionshallen, inte-
ressante Vorträge und ein
Stadtrundgang durch das
historische Leipzig machten
den Tag zu einem unvergess-
lichen Erlebnis.
Das Team um Volker Voigt,
den Leiter des Produktions-

centers, begrüßte die Gäste
bei strahlendem Sonnen-
schein mit einem Sektemp-
fang. Danach hatten die Teil-
nehmer Gelegenheit,die HSC

(High Speed Cutting)-Ma-
schinen der etkon AG aus der
Nähe zu betrachten. Mittels
einer spiralförmigen Fräs-
strategie fertigen die 6,8
Tonnen schweren Maschinen
passgenaue Gerüste aus den
unterschiedlichsten Materi-
alien für nahezu jede Indika-
tion an. Dabei beschleunigen
sie auf bis zu 1,5 G – dem 1,5-
fachen der Erdbeschleuni-
gung. Die Gäste konnten den
gesamten Produktionspro-

zess in Augen-
schein nehmen:
Vom Eintreffen
der Daten aus
Dentallaboren,
die mit dem
etkon Scanner
„es1“ arbeiten,
über das Fräsen
der Gerüste und
das Heraustren-
nen der fertigen
Arbeiten aus den
Rohlingen, bis
hin zum Versand
an die Labore.
Michael Stahl,
Support-Leiter
der etkon AG,
informierte über
die Merkmale
der neuen Soft-
ware „etkon_vi-
sual 3.2“. Dabei
wurde einmal
mehr deutlich,
dass etkon wei-
terhin daran ar-

beiten wird,seine Position als
eines der führenden Unter-
nehmen in der dentalen
CAD/CAM-Technologie zu
behaupten. Stephan Holzner,

Vorstandsvorsit-
zender der etkon
AG, wagte einen
Ausblick in die
Zukunft der Zahn-
technik. „Wir er-
leben eine Zei-
tenwende in der
Zahntechnik“, so
Holzner und ver-
wies auf die Im-
porte von Zahn-
ersatz aus Fern-
ost. „etkon zeigt
allerdings, dass es
auch in Deutsch-
land möglich ist,
h o c h w e r t i g e n
Zahnersatz zu
marktgerechten
Preisen anzufer-
tigen und diese
Technologie so-
gar erfolgreich
ins Ausland zu
exportieren!“
Nach den Vorträgen und ei-
nem gemeinsamen Mittages-
sen,das aus sächsischen Spe-
zialitäten bestand, waren alle
Teilnehmer zu einem Stadt-
rundgang durch Leipzig ein-
geladen. In eigens für die
Veranstaltung gecharterten
Sonderbussen ging es zu-
nächst zum Völkerschlacht-
denkmal und anschließend 
in die historische Altstadt,
mit Sehenswürdigkeiten wie
der berühmten Thomaskirche
und Auerbachs Keller. Zum
Abschluss des gelungenen
Tages wartete noch ein High-
light auf die Gäste: Ein Glas
Sekt über den Dächern von
Leipzig – im 142 Meter hohen
„City-Hochhaus“, von den

Leipzigern aufgrund frühe-
rer Universitätszugehörig-
keit liebevoll „Weisheits-
zahn“ genannt – fand der ge-
lungene Tag seinen Ausklang.
Für Volker Voigt stand fest:
„So einen Tag der offenen Tür
veranstalten wir auf jeden
Fall noch einmal!“ 

Reges Interesse am etkon Scanner „es1“.

Die Meisterschüler sind beeindruckt: Rainer Schwarz (re.) beim Darstel-
len der Möglichkeiten des Galvanoformings.

Volker Voigt, Direktor des etkon Produktionscenters in Markkleeberg, führt
seine Gäste durch das Gebäude.

Tag der offenen Tür bei der etkon AG in Leipzig
Mehr als 130 Zahntechniker strömten am Samstag,den 30.September 2006, in das beschauliche Markkleeberg
bei Leipzig. Der Grund: Die etkon AG hatte zum Tag der offenen Tür im dortigen Produktionscenter geladen.

etkon AG
Lochhamer Schlag 6
82166 Gräfelfing bei München
Tel.: 0 89/30 90 75-0
Fax: 0 89/30 90 75-5 99
E-Mail: info@etkon.de 
www.etkon.de 

Adresse

Viele Zahlen, Ausblicke in die
Zukunft durch die demo-
grafische Veränderung,
lösungsorientierte An-
sätze für den Umgang
mit der immer älter wer-
denden Gesellschaft so-
wie die richtige Kommu-
nikation zwischen dem
Team Zahnarzt, Zahn-
techniker und Patien-
ten. Das waren Themen 
beim 4. Prothetiksympo-
sium der Firmen Ivoclar-
Vivadent und Candulor.
Über 200 Besucher wa-
ren der Einladung der
beiden Dentalfirmen
nach Sindelfingen ge-
folgt. Durchs Programm
führte Dieter Adolph,
Geschäftsführer der
teamwork media GmbH.
„Eigentlich liegt das
Thema ‚Totalprothetik‘
laut GfK nicht im Trend.
Gerade deshalb freut es
mich, Sie heute so
zahlreich begrüßen zu
dürfen. Denn das zeigt
mir,dass Sie zu jenen ge-
hören, die die Chancen 
in der Totalprothetik er-
kannt haben“,mit diesen
Worten eröffnete Josef
Richter, Geschäftsführer
von Ivoclar Vivadent
Deutschland, die Veran-
staltung.
In einem Doppelvortrag
referierten ZTM Rudolf
Hrdina und Dr. Martin
Klopf über die indivi-
duelle Lebensqualität äl-
terer Personen. Den ty-

pisch alten Menschen gibt es
laut Hrdina und Klopf nicht

mehr. Das heißt, individuelle
Gewohnheiten wie etwa Sport

im Alter etc. und physio-
logische Einschränkun-
gen müssen bei der Er-
stellung von Patienten-
versorgungen berück-
sichtigt werden. Auch
Prof. Dr. Frauke Müller
sprach über den durch
die demografische Ent-
wicklung veränderten
Behandlungsablauf in
der zahnärztlichen Pra-
xis.Das Team Dr.Kathrin
Spiegl und ZTM Evelyn
Neubauer zeigten in ih-
rer Präsentation sehr de-
tailliert eine Versorgung
einer Alterspatientin mit
Totalprothesen nach ei-
ner modifizierten Auf-
stellung nach Prof. Dr.
Gerber. Eine etwas an-
dere Art der Präsentation
lieferten Hilde Kongs
und Gert Waerzeggers
aus Belgien, die Gewin-
ner des Dokumenta-
tionspreises KunstZahn-
Werk 2003 und 2005.
In einem künstlerisch
schauspielerischen Vor-
trag präsentierten sie das
Zustandekommen der
totalen Ober- und Unter-
prothese und Probleme,
die für Patienten unter-
wegs auftreten können.
ZTM Walter Böthel und
Dr.Kießig verdeutlichten
die Wichtigkeit einer ex-
akten Planung und die
Zusammenarbeit von
Zahnarzt und Zahntech-

niker bei der Erstellung von
Implantatversorgungen. Nur
das gemeinsame fachüber-
greifende Arbeiten – wie beim
BPS-System von Ivoclar Viva-
dent – kann hier zum Erfolg
führen. Prof. Dr. Andrea Bor-
racchini ging auf die besonde-
ren Anforderungen während
einer prothetischen Versor-
gung ein. Faktoren wie Zahn-
form, Zahnbreite und Zahn-
länge spielen für die Wiederge-
winnung eines attraktiven Lä-
chelns eine entscheidende
Rolle. Der Formselector von
Ivoclar Vivadent stellt hierbei
ein wertvolles Hilfsmittel für
den Praktiker dar.

Resümee
Wie ein Bogen spannte sich
das Thema „Kommunikation“
über die Vorträge des vierten
Prothetiksymposiums. Durch
die richtige Kommunikation,
einerseits zwischen Zahnarzt
und Zahntechniker, anderer-
seits zwischen Zahnarzt und
Patient, können die Chancen
in der abnehmbaren Prothetik
gesteigert werden.

ZTM Rudolf Hrdina und Dr. Martin Klopf – individuelle Lebensqualität 
ihrer Patienten wird berücksichtigt.

ZTM Walter Böthel, Verfechter des BPS-Systems.

Josef Richter, Geschäftsführer Ivoclar Vivadent GmbH, Ellwangen, bei der Er-
öffnungsrede des 4. Prothetiksymposiums.

Die Trends in der Total- und Implantatprothetik
Die Firmen Ivoclar Vivadent und Candulor lockten mit hochkarätigen Referenten zum 4.Prothetiksymposium.

Ivoclar Vivadent AG
Bendererstr. 2
FL-9494 Schaan
Tel.: +423/235 35 35
Fax: +423/235 33 60
E-Mail: 
presse@ivoclarvivadent.com
www.ivoclarvivadent.com

Adresse

Gramm Technik GmbH
Geschäftsbereich Dental
Parkstraße 18
75233 Tiefenbronn-Mühlhausen
Tel.: 0 72 34/95 19-0
Fax: 0 72 34/95 19-40
E-Mail: gramm.dental@t-online.de
www.galvanoforming.de

Adresse

Die Einladung der auf 
die Herstellung vollkerami-
scher Restaurationen spezi-

alisierten Dentallabore fand
viel Zuspruch. Dr. Andreas
Kurbad, Spezialist für Ästhe-
tische Zahnmedizin, ver-
mittelte am 15. 9. 2006  über 
90 Zahnärzten praxisnahe
Tipps während der Informa-
tionsveranstaltung „Vollke-
ramik Step-by-Step“. Wäh-
rend der gelungenen Veran-
staltung im neuen Institut für
Pathologie gab der Referent
einen kurzen Einblick in die
Werkstoffkunde und demons-
trierte Präparation, Abfor-
mung, provisorische Versor-
gung, Farbnahme mit  VITA
Easyshade, dem digitalen
Farbmessgerät. Einprobe so-

wie Befestigungsmöglich-
keiten von Inlay, Krone und
Brücke. Dabei wurden alle

einzelnen prak-
tischen Arbeits-
schritte anhand
von Videoauf-
nahmen vor-
gestellt und da-
zu der theore-
tische Hinter-
grund erläutert.
Die positive Re-
sonanz der teil-
n e h m e n d e n
Z a h n ä r z t e
machte deut-
lich, wie prä-
sent das Thema
„Vollkerami-
sche Restaura-
tionen“ in den
Praxen ist. Ziel
des Arbeits-

kreises der VITA In-Profes-
sionals Berlin ist es daher,
Zahnärzte bei dem er-
folgreichen Angebot die-
ser Versorgung zu unter-
stützen.

In der historischen Hörsaalruine der Charité wurde noch lange diskutiert.

VITA Zahnfabrik
H. Rauter GmbH & Co. KG
Postfach 13 38
79704 Bad Säckingen
Tel.: 0 77 61/5 62-0
Fax: 0 77 61/5 62-2 99
E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com 
www.vita-zahnfabrik.com

Adresse

Vollkeramische Restaurationen
Berliner Dentallabore luden zum VITA In-Ceram
Professionals ins Institut für Pathologie der Charité.



Die Rezeptur ist erprobt, die
Zutaten hochwertig, Themen-
Menü und Ambiente ganz
nach dem Geschmack der
Zahnmedizinerinnen und
Zahnmediziner. Der VUZ-

Regionalkreis Köln/Bonn/Sie-
gen/Bergisches Land hatte im
vierten Jahr angerichtet und
erneut nahmen 320 Gäste die
Einladung zum Zahnärztetag
der Vereinigung Umfassende
Zahntechnik (VUZ) an.Schau-
platz des dentalen Familien-
sonntags 2006 war das im-
posante Grandhotel Schloss
Bensberg vor den Toren von
Köln.Die Referenten: Dr.med.
dent. Jan Kielhorn und Sport-
psychologe Prof. Dr. Hans
Eberspächer.

Gesundheit allein 
reicht nicht
Zirkonoxid – Trend oder ver-
lässliche Technik? Für die Be-
antwortung von aktuellen Fra-
gen zur Thematik „Voll-
keramik bei Implantatversor-
gungen“ hatte sich Dr. Jan
Kielhorn, Facharzt für Oral-
chirurgie, auf dem VUZ-Po-
dium positioniert. Dr. Kiel-
horn, Zahnmediziner und
Fachjournalist,eröffnete seine
Ausführungen mit der nüch-
ternen Erkenntnis: „Mit Ge-
sundheit allein können wir
nicht mehr kommen. Lifestyle
ist angesagt, auch wenn uns
unsere akademische Ausbil-
dung noch immer daran hin-
dert, unseren Patienten wirk-
lich etwas gut erklären zu kön-
nen.“
Für den Referenten,der Sofort-
implantation und -belastung,
Augmentationen (Sinuslift,
Blocktransplantate) sowie Im-
plantatprothetik (CAD/CAM,
Zirkonoxid, Galvanoforming,
intraorale Klebetechniken) zu
seinen Spezialgebieten zählt,
ist die Frage der Verlässlichkeit
des Materials Zirkonoxid ten-
denziell positiv beantwortet.
Die leichte und sichere Verar-
beitung des Materials erfülle so
gut wie alle Wünsche der Pa-

tienten, Zahnärzte und Zahn-
techniker.Insbesondere die äs-
thetischen Wünsche der Pa-
tienten. Ohne Frage sei ZrO2

aus der Zahnmedizin nicht
mehr wegzudenken. Auch die

Patienten würden bei anschau-
licher Erklärung die Vorzüge
des Materials schnell erken-

nen: Stabilität, Plaqueresis-
tenz, geringe Wärmeleitfä-
higkeit, Allergiefreiheit, Kor-
rosionsbeständigkeit, hohe

Ästhetik. Im Mittelpunkt der
multimedialen Präsentation
auf Schloss Bensberg standen
natürlich klinische Fälle, die
die Anwendung und das Poten-
zial speziell eben der Hoch-

leistungskeramik Zirkonoxid
aus zahnärztlicher und zahn-
technischer Sicht eindrucks-

voll darstellten. Unter ande-
rem Brückengerüste, Stege
und Primärteleskope – gefer-
tigt aus Zirkonoxidkeramik.

Im Dialog mit den Zahnmedi-
zinern im VUZ-Forum ging es
auch um Erfahrungen mit der
Materialbelastung. Nach lau-
fenden Erkenntnissen, so der
Referent, gehe der Ausfall der

gefertigten Konstruktionen in-
zwischen „gegen Null“. Bei
etwa 20 aktuell durchgeführ-
ten Stegarbeiten sei nur ein
einziger Bruch zu verzeichnen
gewesen, und zwar während
der Herstellungsphase im La-
bor. Bei Kronen und Brücken
seien nur noch in wenigen
Fällen Abplatzungen der Kera-
mik, hier im verblendkerami-
schen Bereich und nicht inner-
halb der Strukturkeramik, zu
beobachten.
Für Dr. Jan Kielhorn liegen die
Begründungen in den Material-
eigenschaften: Zirkonoxid er-
reicht Festigkeitswerte, die die
geforderte Mindestfestigkeit
nach internationaler Norm ISO
1562 von 450 MPa um mehr als
das Doppelte übersteigt. Diese
enormen Zähigkeits- und Bie-
gefestigkeitswerte erlauben
eine äußerst grazile Gestaltung
der Suprastrukturen. Zudem
weist dieser Werkstoff eine
hohe Oberflächengüte bei feh-
lender statischer Aufladung
(wie z.B. bei Metallen) auf,
wodurch die Plaqueakkumu-
lation auf ein Minimum redu-
ziert wird. Zirkonoxid ist bio-
inert,Unverträglichkeiten bzw.
Allergien sind also nahezu aus-
geschlossen. Durch die com-
putergestützte CAD/CAM-Fer-
tigungstechnik wird eine vor-
hersagbare, reproduzierbare
Fertigungsqualität gewährleis-
tet. Was die Diskussionen über
die Art und die gewählten Ferti-
gungsprozesse des Zirkon-
oxid-Materials anbetrifft – ob
Grünling, Weißling und gehipt,
trocken oder nass gefräst –
erwartet der Implantologe
schnelle Antworten in der Zu-
kunft. Signifikante Einwirkun-
gen auf die Festigkeitseigen-
schaften seien angesichts der
extrem hohen Grundfestig-
keitswerte aber nicht zu erwar-
ten.

Mentale Stärke in 
der Praxis

Auf einem ganz anderen Spiel-
feld bewegte sich der zweite
Referent des 4.VUZ-Zahnärz-
tetages: Prof. Dr. Hans Ebers-
pächer. Seit Jahrzehnten ar-
beitet der renommierte Profes-
sor für Sportpsychologie an
der Universität Heidelberg mit
Profisportlern zusammen. Er
hat Nationalmannschaften
auf Weltmeisterschaften und
Olympische Spiele vorbe-
reitet.Sein Psychologen-Team
stand den „Klinsmännern“
beim Fußball-Sommermär-
chen 2006 zur Seite. Prof. Dr.
Hans Eberspächer, vielfacher
Buchautor, gehört zu jener
rhetorisch begnadeten Grup-
pe von Referenten, die sachli-
che Information und amüsan-
tes Entertainment vortrefflich
miteinander verweben kön-
nen. Infotainment pur. „Gut
sein, wenn’s drauf ankommt“,
ist für den Psycho-Logiker
kein Credo allein für den Leis-
tungssport. Auch im Berufs-
leben gelte: Die mitreißende
Rede vor kritischem Publikum
zähle – und nicht der Probe-
vortrag zu Hause. Fachwissen
und Kompetenz genügten
heutzutage nicht mehr, um er-
folgreich zu sein. Entschei-
dend sei vor allem die mentale,
emotionale und physische
Stärke.
„Kein Thema für die Zahnme-
dizin?“, lautete Eberspächers
rhetorische Frage an das VUZ-

Forum. Was passiere denn,
wenn der Patient bei einer lo-
kalen Anästhesie plötzlich zu-
sammensackt?  Wenn eine rou-
tinierte Handlung plötzlich
kippt? Von einer Sekunde auf
die andere führe der Behand-
ler ein Selbstgespräch. Etwa:
„Oh Gott, ich kann das nicht“
oder „Was kommt schlimms-
tenfalls auf mich zu?“. Eber-
spächer: „Fatal für den Patien-
ten – oder?“
Sport, Beruf oder Alltag:
Echte Profis haben eine ver-
lässliche „innere Landkarte“,
auf die sie zugreifen können,
wenn es darauf ankommt –
insbesondere unter höchster
Beanspruchung.Wie eben bei
einer unvorhergesehenen Si-
tuation während einer medi-
zinischen Behandlung. Wie
mentales Training aussieht,
das auch im beruflichen All-
tag nutzbar ist, skizzierte der
Heidelberger Sportpsycholo-
ge in bemerkenswerter An-
schaulichkeit. Vertrauen auf
die eigene Stärke ist erwerb-
bar.

Der neu überarbeitete On-
line-Shop von WIELAND
Dental + Technik ist kunden-
freundlich gestaltet und ein-
fach zu bedienen. Unter
https://shop.wieland-den-
tal.de gelangen WIELAND-
Kunden zu dem überschau-
baren Shop-System. Nach
einer einmaligen Registrie-
rung haben die Kunden 
die Möglichkeit, über eine
Schnellsuche nach Produkt-
nummern oder Produktna-
men das gewünschte Pro-
dukt aufzurufen und in den
Warenkorb zu legen.Schnell
ersichtlich sind die Produkt-
einzelheiten wie Produkt-
nummer, Preise, Beschrei-
bungen und Einheiten. Die
Vorteile für das Dentallabor
liegen bei dem Bestellvor-
gang in der Übersichtlich-
keit und den schnellen Be-

stellabläufen – es können
unterschiedliche Lieferad-
ressen gespeichert werden –
und das alles selbstver-
ständlich gesetzeskonform.
Des Weiteren können sich
WIELAND-Shop-Kunden
jederzeit über den Versand-
status ihrer Bestellung in-
formieren. Überzeugen Sie
sich selbst und registrieren
Sie sich als Online-Shop-
Kunde! 
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VUZ Vereinigung Umfassende 
Zahntechnik e.V.
Emscher-Lippe-Str. 5
45711 Datteln
Tel.: 0 23 63/73 93-0
Fax: 0 23 63/73 93-10
E-Mail: vuz@vuz.de
www.vuz.de

Adresse

Zirkonoxid – verlässliche Technik bestimmt den Implantologie-Trend
Vierter Zahnärztetag: Vereinigung Umfassende Zahntechnik (VUZ) unterstreicht Qualitätsanspruch der Zahnmedizin und -technik gegenüber Billiganbietern.

Die Mitgliedslabore des VUZ-Regionalkreises Köln/Bonn/Siegen/Bergisches Land begrüßten 320 Gäste auf Schloss Bensberg.

Zahnmedizinerinnen und Zahnmediziner aus der Region Köln/Bonn/Siegen/ Bergisches Land nahmen die Einladung zum fachlichen Dialog engagiert an.

Dr. Jan Kielhorn: „Unsere akademische Ausbildung hindert uns daran, unseren Patienten etwas gut erklä-
ren zu können.“

Prof. Dr. Hans Eberspächer: „Was passiert im Kopf, wenn eine routinierte Handlung bei der zahnärztlichen
Behandlung plötzlich kippt?“

Einfach und äußerst übersichtlich
Schnelles Bestellen: WIELAND Dental + Technik
präsentiert den neu gestalteten Online-Shop.

WIELAND
Dental + Technik GmbH & Co.KG
Schwenninger Straße 13
75179 Pforzheim
Freecall: 0800/9 43 52 63
E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

Adresse

Startseite des neuen Online-Shops lädt Besucher zum Einkauf ein.



Modern eingerichtet, tech-
nisch perfekt ausgestattet
und bis auf den letzten Platz
mit neugierigen Gästen ge-

füllt – so präsentierte sich
Süddeutschlands moderns-
tes Lava™ Fräszentrum bei
seiner Eröffnung am 14. Ok-

tober. Für einen Nachmittag
luden Gründer Rupprecht
Semrau und seine Familie
interessierte Zahnärzte und
Zahntechniker aus ganz
Bayern zur Besichtigung 
des hochmodernen Corona
Lava™ Fräszentrums nach
Starnberg ein, um in toller
Atmosphäre gemeinsam mit
ihm zu feiern. Rund 120 Be-
handler und Zahntechniker
waren gekommen und infor-
mierten sich bei ihrem Be-
such über die Vorzüge me-
tallfreier Restaurationen aus
Lava™-Vollkeramik.
Dr.-Ing. Daniel Suttor, Busi-
ness Development Manager
Lab & Lava bei 3M ESPE,
nutzte die Gelegenheit und
stellte einmal das Entwick-
lungspotenzial von 3M mit

seinen weltweit über 70.000
Beschäftigten dar.
„Die allergiefreie Keramik
hat schon heute in weiten In-
dikationsbereichen die kon-
ventionelle Metallkeramik
abgelöst“, sagte Rupprecht
Semrau in seiner Eröff-
nungsrede. „Durch den ho-
hen Preis für Edelmetalle ist
sie mittlerweile sogar der
traditionellen Metallkeramik
überlegen!“, begründet er
seine Entscheidung zum Auf-
bau eines Fräszentrums und

hat dabei die Vorteile von
Lava-Zirkonoxid für den
Zahntechniker im Fokus:
„Das Lava-Konzept integ-
riert sich perfekt in den täg-
lichen Laboralltag und ver-
schafft dem Labor ohne groß-
artige Kosten Zugang zur
CAD/CAM-Technologie. Das
Schöne dabei: An den be-
währten Arbeitsabläufen zwi-
schen Praxis und Labor än-
dert sich nichts.“ Ohne Inves-
titionskosten für seine Kun-
den bietet das Corona Lava™

Fräszentrum Starnberg einen
umfangreichen Service.

Kleinanzeigen

Modernstes Fräszentrum Süddeutschlands eingeweiht
Top eingerichtet und bei positiver Grundstimmung der Gäste wurde am 14. Ok-
tober in Starnberg Süddeutschlands modernstes Lava™ Fräszentrum eröffnet.
Mehr als 120 Gäste aus Zahnmedizin und Zahntechnik erschienen zur Eröffnung.
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Ihr Anzeigentext

Sie stellen sich die Frage, ob
Sie genug verdienen? Sie
möchten wissen,ob Sie mit Ih-
rem Gehalt im Mittelfeld ste-
hen? Sie arbeiten als Halbtags-

kraft und möchten trotzdem
einen Durchschnitt errechnet
haben? Sie arbeiten in einem
bestimmten Fachgebiet? Sie
möchten wissen, wie viel ein
Kollege Ihres oder eines ande-
ren Fachbereichs irgendwo in
Deutschland, Österreich oder
in der Schweiz verdient? Wann
haben Sie das letzte Mal Ur-
laub gemacht? Wie viele Tage
Jahresurlaub haben Sie ei-
gentlich? Noch spannender 
ist die Frage: Wie viele Ur-
laubstage haben die Kollegen 
aus Stralsund, Salzburg oder 

St. Gallen? Spielen Ihre Be-
rufsjahre in Ihrem Fachgebiet
eine Rolle? Verdient ein Kol-
lege mehr als Sie, obwohl er 
in diesem Fachbereich einige

Jahre weniger beschäftigt ist?
Oder ist es anders herum?
Um Ihnen und unseren Besu-
chern diese und weitere Fra-
gen beantworten zu können,
haben wir uns in die Arbeit 
gestürzt und ein einzigarti-
ges Gehaltsbarometer erstellt:
Das Gehaltsbarometer für die
Dentalbranche in Deutsch-
land, Österreich und der
Schweiz.
Um regionale und fachspezifi-
sche Unterschiede zu berück-
sichtigen, werden beim Voting
Ihr Land,Bundesland/ Kanton

und Ihr Fachbereich, in dem
Sie hauptsächlich tätig sind,
abgefragt. Zusätzlich werden
Ihre vertraglichen Wochen-
stunden sowie Ihre Berufs-
jahre abgefragt. All diese An-
gaben ermöglichen es uns, die
Durchschnittsgehälter indivi-
duell auszuwerten und in der
Detail-Ansicht darzustellen:
Beispielsweise sortiert nach
Fachbereichen oder Bun-
desländern, Darstellung mit
Landkartenansicht. Die de-
taillierte Auswertung steht un-
seren angemeldeten Mitglie-
dern in vollem Umfang zur
Verfügung.
Natürlich spielt die Teilnahme
an dieser Erhebung eine große
Rolle. Je mehr Stimmen abge-
geben werden, umso realisti-
scher und aussagekräftiger
werden die Angaben zu den
Durchschnittsgehältern.
Und? Heute schon gemuffelt?
Nein? Na dann schnell zu muf-
fel-forum.de! Stimmen Sie ab!
Analysieren Sie! 

Das Zahntechniker-Gehaltsbarometer
Neues von muffel-forum.de! Sie als Zahntechniker gehen nicht nur 
arbeiten, um Spaß zu haben. Wenn Sie sich schon täglich mit Unwegsam-
keiten der Zahntechnik herumschlagen, wollen Sie auch anständig 
bezahlt werden. Intensive Recherchen, mit dem Gespür nach den noch
offenen Wünschen unserer Besucher, haben uns ein Ergebnis geliefert.

T&B ServiceLine GbR
Th. Tobi u. A. Braune
Am Schlangenhorst 27
14656 Brieselang
Tel.: 03 32 32/35 00 90
Fax: 03 32 32/35 00 91
E-Mail: info@tb-serviceline.de
www.muffel-forum.de 

Adresse

Corona 
Lava™ Fräszentrum Starnberg
Münchner Straße 33
82319 Starnberg
Tel.: 0 81 51/55 53 88
Fax: 0 81 51/73 93 38
E-Mail: info@lavazentrum.de
www.lavazentrum.de

Adresse

Die Kartenansicht mit der Übersicht der Votings und Gehälter in Deutschland.

Veranstaltungen Dezember 2006

Datum Ort Veranstaltung Info
27.11. 2006 Engen Modellherstellung MTS mit dem MASTER TRAY SYSTEM YETI Dental

Referent: ZT Helmut Kircheis Andrea Keller, Tel.: 0 77 33/94 10-20

30.11–1.12.2006 Ellwangen SR Ivocap System – Naturident. Gestaltung Ivoclar Vivadent

Referent: Kurt Fiedler Andrea Vetter, Tel.: 0 79 61/88 92 19 

2.12.2006 Dresden 6. Keramik-Symposium Arbeitsgemeinschaft für Keramik in der 

Zahnheilkunde e.V.

Iris Neuweiler, Tel.: 07 21/9 45 29 29

8.12.2006 Stuttgart Wurzelstifte     Henry Schein Dental Depot

Referent: Dr. J. Mahnhart Joachim Sartor, Tel.: 07 11/7 15 09 92

14.12.2006 Hamburg KaVo Everest CAD/CAM-System. Schnupperkurs mit Zirkon soft KaVo Dental GmbH

Gabriele Münzer, Tel.: 0 73 51/56-15 60

Planung und Aufbau des Corona Lava™ Fräszentrums haben viel Energie gekostet. Rupprecht Semrau über-
reichte seiner Frau Karin und Tochter Anette einen Blumenstrauß und dankte Sohn Johannes und den 
vielen anderen Helfern.
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