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Edelmetallfreie Legierungen (I) | Stiitzstiftregistrierung (II)

Start einer Bilderartikel-Serie wertvoller ZADr.Andreas Million und Therapeut Claus

Effekte starken Einfluss auf die Entwick-
lung der Zahntechnik.

Politik » seite2

Blick in die Psychologie der Verhandlung
und erklért typische Fehler.

Wirtschaft » seites

Hinweise und Tipps fiir Azubis und Fort-
geschrittene.Teil 1: Das Briickengertist.

Technik » Seite 12

Rahnenfiihrer erortern die Moglichkeiten
des generaliiberholten IPR-Messsystems.

Technik » Seite 14

ANZEIGE

7 ®
D) trade
~ ...faire Leistung, faire Preise

Ihre Zukunft!

Die Zeit ist reif! Immer mehr Dentallabore ergan-
zen ihr Angebot bereits professionell mit hochwer-
tigem Zahnersatz von dentaltrade und schaffen sich
so einen Wettbewerbsvorteil. Behalten Sie die Nase
vorn mit Preisen bis zu 70% unter BEL Il / BEB.
Worauf warten Sie noch? Rufen Sie uns an!

¢ Bis zu 5 Jahre Garantie
e Kompl. zahnt. Leistungspalette
¢ \Voller Kundenschutz

N
¢ Bundesweite Lieferung % CE

dentaltrade GmbH & Co.KG e Grazer Str. 8 ® 28359 Bremen
B -freecall: (0800) 247 147 -1 « www.labor.dentaltrade.de

~Gesund beginntim Mund —auch unsere Zdhne leben langer”

Demografischer Wandel im Blickpunkt

Das Durchschnittsalter der deutschen Bevolkerung steigt stetig, die demografische Entwicklung
ist auch eine Herausforderung hinsichtlich der Mundgesundheit: Diesen Zusammenhang stellt
der ,,Aktionskreis zum Tag der Zahngesundheit* mit seinem aktuellen Motto ,,Gesund beginnt
im Mund - auch unsere Zihne leben liinger* in diesem Jahr in den Blickpunkt der Offentlichkeit.

Neuwahlender Zahntechniker-Innung Berlin-Brandenburg Anfang November

Jahres-Innungsversammlung in Berlin

Die Mitglieder der ZIBB treffen sich am 3. November 2007 im Grofien Saal des BTZ der
Handwerkskammer Berlin zu ihrer jahrlichen Innungsversammlung. Zur Wahl stehen dann
ein neuer Landesinnungsvorstand sowie der Rechnungs- und Kassenpriifungsausschuss.

Gast der Jahresversammlung
istauch Zahnarzt Dr. Ralf Ko-
schorrek, Mitglied des Deut-
schen Bundestages und Vor-
sitzender der Gesundheits-
kommission der Mittel-
stands-Wirtschaftsvereini-
gung der CDU. Er wird zu den
Versammlungsteilnehmern
sprechen; sein Thema: ,Ent-
wicklung und Perspektiven
des  Zahntechniker-Hand-
werks® — man darf gespannt
sein.
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Einzigartiges Zubehor fir die
CAD-CAM Technologie.

sammlung am 3. November
zudem daraus, dass an die-
sem Tag ein neuer Landesin-
nungsvorstand und als Prif-
gremium der ordnungsgemaé-
Ben Verwendung der Finanz-
mittel ein neuer Rechnungs-
und Kassenpriifungsaus-
schuss gewdhlt werden. Na-
tirlich sind Wahlen immer
auch wichtiger Anlass, Bilanz
zu ziehen und neue Aufgaben
und Handlungsfelder zu mar-
kieren. Tatsache ist, dass die
gesundheitspolitische  Ent-
wicklung und die damit ver-
bundene Anderung grundle-
gender Rahmenbedingungen
in einer Weise voranschrei-
ten, die einen intensiven Kol-
legendialog im Rahmen der
Innungsversammlung wich-
tiger macht denn je.

Deshalb ruft die ZIBB ihre

.

Zahntechniker-Innung
n-Brandenburg

braucht auch Kkiinftig eine
starke Interessenvertretung.
Die ordentlichen Einladun-
gen gehen den Mitgliedern
noch im Laufe des Septem-
bers zu. @

Al Adresse

Zahntechniker-Innung
Berlin-Brandenburg
Obentrautstr. 16/18

Dabei geht es den Akteuren
aus dem Gesundheitswesen
vor allem um mehr Le-
bensqualitdt im ho-
heren Lebensal-
ter. Dazu zéh-
len, betonten
die Experten
bei der zentra-
len Pressekon-
ferenz am 7.
September in
Berlin, vor allem
ein gesundes Zahn-
bett sowie viele natiirli-

che und gesunde Zihne.

Es sei ein Anliegen der Zahn-

arzte, sagte der Vizeprasident
der

Bundeszahnéarztekam-
mer (BZAK), Dr. Diet-
mar  Oesterreich,
die Zahngesund-
heit der Kinder
und  Jugend-
lichen auf dem
erreichten ho-
hen Niveau,
das im inter-
nationalen Ver-
gleich auf einem
Spitzenplatz liege,

weiterzufithren und
moglichst bis in das hohe Le-
bensalter zu erhalten. Hier ist

bereits einiges erreicht wor-
den: Schon jetzt haben immer
mehr dltere Menschen immer
mehr eigene Zdhne, wie Prof.
Dr. Christian Splieth (Uni-
versitdt Greifswald) berich-
tete. Die Anzahl verlorener
Zahne bei Senioren sei allein
in den vergangenen acht Jah-
rendeutlich,ndmlichvon 17,6
auf 14,2 Zahne, zuriickgegan-
gen.

Ein anhaltendes Problem ist
die soziale ,Schieflage“ der
Mundgesundheitsprobleme:

» Fortsetzung auf Seite 2

Umsatz der Techniker um ein Drittel niedriger als bei Auftraggebern

Branchenreport Dentallabore (Teil II)

Eine Schilderung der wirtschaftlichen Lage der Zahnirzte liefert der Anfang 2007 herausgege-
bene Branchenreport,,Markte und Chancen“ der Bayerischen Hypo-und Vereinsbank AG (HVB).

(kr)-Trotzstarken Umsatzver-
lusts (1,8 Mrd. Euro) sei laut
des HVB-Reports die Zahn-
arztezahl im ersten Halbjahr
2005 um 0,8 % gewachsen. Im
Gegensatz dazu stieg nach
VDZI-Angaben gleichzeitig
die Zahl arbeitsloser Zahn-
techniker um 46 %. Die Fall-
zahlsituation habe sich aber
seit Ende 2005 in den meisten
Praxen wieder normalisiert —
eineTendenz, die 2006 anhielt.
Trotz relativ deutlicher Um-
satzsteigerungen von rund
2,5% hinken die Einnah-
men dem bereits erreichten
Hochstniveau um rund 4 %
hinterher®, hei}t es im HVB-
Report. Sollte der aktuelle
Trend andauern, konne aber
Ende2007 ein Grofteil der Pra-
xen vom Umsatz und auch Er-
trag her zumindest das Niveau

vor der Festzuschuss-Einfiih-
rung erzielen. Das wire wiin-
schenswert angesichts der
groflen Zahl gewerblicher Ar-
beitsplitze, die direkt von den
Praxen abhingig ist - laut
HVB arbeiteten 2005 allein
63.000 Personen in Dental-
laboren. ,,Zur kiinftigen Zahl
der Praxisinhaber kursieren
unterschiedliche Szenarien.
Wesentliche Stellschraube ist
die Zahl der Absolventen, die
neu in den Markt drdngen.”
Dabei rechne man, dass die
Zahl der Praxisinhaber bis
2020 dhnlich stark wie bisher
ansteige. Das wiirde 10.000
weitere Auftraggeber fiir die
Labore bedeuten - ein Zu-
wachs von 16 % gegeniiber
2005. Allerdings bedeutet das
nicht zwangslaufig einen An-
stieg der Patientenzahlen.

Nach Aussagen des Sparkas-
sen-Branchenreports (vgl. ZT
7+8/2007) werden die gewerb-
lichen Labore sogarkiinftigan
Marktteilen verlieren. ,Viele
Experten erwarten, dass es zu
einer Marktbereinigung kom-
men wird, die einen grofen
Teil der Kleinlabore aus dem
Markt drdngen wird.“ Wurde
bis vor einigen Jahren noch
behauptet,die Zahntechniker-
leistung bestehe aus ,Unika-
ten“/, Einer-Losen“,die sichim
Grunde nicht automatisieren
lieBen, erfolgt nun eine zuneh-
mendeVerdriangung des tradi-
tionellen Berufsbildes durch
den Einsatzmodernerundden
Praxen direkt zur Verfiigung
stehenden Produktionsver-
fahren.

» Fortsetzung auf Seite 6

Mitglieder auf, teilzunehmen
und Einfluss auszuiiben und
wiederholt dezidiert die Bitte,
die Moglichkeit einer eigenen
Kandidatur zu priifen. Das
Zahntechniker-Handwerk

10963 Berlin
Tel.:030/39350 36
Fax: 030/3 936036
E-Mail: info@zibb.de
www.zibb.de

www.dentona.de | Tel +49 231 5556 -0

Ihre besondere Bedeutung
gewinnt diese Mitgliederver-
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2_Politik

Demografischer Wandel ...

Fortsetzung von Seite 1

Menschen aus sozial schwie-
rigen Umfeldbedingungen
haben nach wie vor den grofi-
ten Anteil an Zahn- und
Mundgesundheitsschidden
und sind besonders schwer
mitVorsorgekonzepten zu er-
reichen. Hier sind - sowohl
nach Auffassung der Zahn-
arzte als auch der gesetz-
lichen Krankenkassen (GKV)
- entsprechende Rahmenbe-
dingungen sowohl auf gesell-
schaftlicher wie auf politi-
scher Ebene gefordert. Bil-
dungund Arbeitsplitze sowie
mehr Gesundheitserziehung
seien dafiir wesentliche Ein-
flussfaktoren. Allerdings be-
schneide die aktuelle Ge-
sundheitspolitik die Moglich-
keiten, statt sie zu fordern:
Laut Dietmar Knappe, Spre-
cher der Spitzenverbédnde der
GKYV, haben die Kassen die
Zahngesundheit der Kinder
und Jugendlichen im vergan-
genen Jahr mit tiber 450 Mio.

Euro gefordert, eine Finanzie-
rung ab 2009 sei durch politi-
sche Vorgaben aber infrage
gestellt. Dietmar Knappe for-
derteeine durch den Staat for-
mulierte Verpflichtung zur
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Perfekt abgestimmte Spezial-
produkte zur Unterstitzung des
CAD-Prozesses.

www.dentona.de | Tel +49 231 5556 -0

Herstellung eines gesund-
heitsforderlichen Umfeldes.
Das miisse ergdnzt werden
durch gesamtgesellschaftli-
che Konzepte, so Dr. Oester-
reich: , Allein mit dem Mehr
an staatlicher Regulierung
sind die Probleme der demo-
grafischen Entwicklungnicht
zulosen!”

An sich konnten, das betonte
Wissenschaftler Prof. Dr.
Splieth, Zdhne mehrere tau-
send Jahre alt werden, wie ar-
chédologische Funde zeigten.
Sie miissten daher theore-
tisch auch ein Menschen-
leben lang ihren Dienst tun
konnen.Vor allem zivilisatori-
sche Faktoren seien Griinde,
dass Ziahne und Mund we-
sentlich frither erkrankten.
Eine tatsédchlich praventions-
orientierte Gesundheitspoli-
tik mit entsprechenden Rah-
menbedingungen auch fiirso-
zial Schwache sei fiir nach-
haltige Mundgesundheit un-
umgénglich, so die Experten
in Berlin. @

Al Adresse

Vereinfiir Zahnhygiene e.V./
Darmstadt

Dr. med. dent. Matthias Lehr
Liehigstr. 25

64293 Darmstadt

Tel: 06151/13737-10
Fax:06151/13737-30

E-Mail: info@zahnhygiene.de
www.tag-der-zahngesundheit.de

Spielzeug wichtiger als Zahnersatz?

Spéatestens seit den Meldungen um bleihaltige Farbe in Kinderspielzeugen
andert sich langsam die Einstellung der Verbraucher hierzulande gegentiber
Billigimporten aus China. Auch die Experten féllen ein sehr deutliches Urteil.

So erklarte Andreas Bauer
vomTUV Siid Ende Augustim
ARD Mittagsmagazin: ,Jedes
zweite aufféllige Produkt
kommt aus China.“ Patrick
von Braunmiihl vom Bundes-
verband derVerbraucherzent-
ralen kommentiert in der
gleichen Sendung: ,.Es gibtim
Moment keine 100%ige Si-
cherheit. Man muss sagen,
dass die Marktiiberwachung
sowohl beim Export in China
wie auch beim Import in der
EU nicht wirklich effektiv
funktioniert.“

Die Zahntechniker-Innung
Koln sieht mit grofer Sorge,
dass ein sensibles Thema wie
der Billigimport von Zahner-
satz aus China nicht die glei-
che offentliche Aufmerksam-
keit erfihrt. Dazu Innungs-
obermeister Klaus Bartsch:
,2Nochimmerwissenzuwenig
Menschen hierzulande, dass
es sich bei Zahnersatz um
eine medizinisch anspruchs-
volle, individuelle MaB3anfer-
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zen gibt - und der Patient ist
weit weg.“

»Sicherheit bei den verwende-
ten Materialien, hohe Qualitat
und Servicebereitschaft auch
im Notfall kann nur durch das
funktionierende Team Zahn-
arzt-Zahntechniker vor Ort
gewdhrleistet werden“, so
Bartsch weiter. Die ruinésen
Wettbewerbstendenzen hét-
ten schlieB3lich auch noch eine
volkswirtschaftlich  schadi-
gende Komponente durch den
massiven Wegfall von Ausbil-
dungs- und Arbeitsplitzen in
Deutschland. m
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Fortbildung ,,CAD/CAM - Sinn oder Fluch?*

Seitihrer Griindung fordert die Klaus Kanter Stiftung das Ansehen desTitels
ZTM in Deutschland durch die Verleihung des Klaus Kanter Forderpreises.

Das Zahnarztliche Universitétsklinikum zu Frankfurt am Main bietet dem 1. Forum der Klaus Kanter Stiftung eine ange-
messene Umgebung.

Am 24. Oktober 2007 findet
nun eine eigene Fortbil-
dungsveranstaltung, das 1.
Forum der Klaus Kanter Stif-
tung, im Zahnéarztlichen
Universitatsinstitut ,Caroli-
num® in Frankfurt am Main
statt. Als Referenten stehen
Prof. Dr. Hans-Christoph
Lauer, Oliver Brix, Stefan
Schunke und Dr. Paul Weigl
auf dem Programm. Das
Thema lautet: ,CAD/CAM -
Sinn oder Fluch?“

ANZEIGE

Implantat-rock®

. l\w‘L\/“g')'rfsprung durch
einzigartige Qualitat!

Tel.: 02267-6580-0 « www.picodent.de

Das Thema diirfte fiir Zahn-
techniker,nicht weniger aber
auch fiir Zahnirzte interes-
sant sein. Zu einem Preis von
50 Euro erhilt man hier
hochinteressante Vortréage
zu einem sehr attraktiven
Preis. Die Teilnehmer for-
dern mit ihrem Eintrittsgeld
auf jeden Fall einen guten
Zweck, braucht doch der
Meistergedankein der Zahn-
technik gerade heute jegli-
che Unterstiitzung.

Mit ihrer neuen Ak-
tivitdt, der fach-
lichen Fort- und
Weiterbildung, will
die Stiftung dazu
beitragen, die Ko-
operationvonzahn-
arztlicher Wissen-
schaft, niedergelas-
senen Zahnéarzten
und Zahntechniker-
meistern weiterzu-
bringen.

Das Forum 2007 der
Klaus Kanter Stif-
tung beginnt am 24.
Oktober 2007 um
15.00 Uhr im Caro-
linum in Frankfurt
am Main. Anmeldungen
werden unter nachfolgender
Adresse erbeten. @@

fAd Adresse

Klaus Kanter Stiftung

¢/o Zahntechniker-Innung
Rhein/Main
Gustav-Freytag-Strale 36
60320 Frankfurt am Main
E-Mail: info@zti-rhein-main.de
www.zti-rhein-main.de

Al Schreiben Sie uns!

Ihnen brennt ein Thema unter den Nageln? Sie méchten den Berufskollegen Ihre
ganz personlichen Erfahrungen und Ansichten naher bringen, zur allgemeinen
Diskussion anregen oder unserer Redaktion einfach nur Feedback geben? Dann
schreiben Sie uns! Schicken Sie uns Ihre Meinung an folgende Adresse:

Redaktion ZT Zahntechnik Zeitung, Stichwort , Leserbriefe” |

Oemus Media AG
Holbeinstralle 29
04229 Leipzig
Fax:0341/48474-290

E-Mail: h.d.kossmann@oemus-media.de

-

9

Patienten ,,bohren* bei Spezialisten

Die Zahl von Patientenveranstaltungen zu Zahngesundheit und Implantaten
nimmt zu. Hintergrund ist die Notwendigkeit, auch bei Patienten notiges Ent-
scheidungswissen herzustellen. Die Gesellschaft fiir Zahngesundheit, Funktion
und Asthetik (GZFA) veranstaltet mit ihrem Netzwerk bundesweitVortragsabende.

»,Im Schnitt besuchen uns pro
Vortragsabend 50 interes-
sierte Patienten, die hier Spe-
zialisten unverbind-

fest, dass unsere Besucher die
Vortrdge gerne als Basisin-
formation oder ergéinzende

lich befragen kon-
nen“, erlautert Ge-
schiftsfithrer  Franz
Weil3.Weitere Informa-
tion bietet die GZFA
mit unverbindlichen
Beratungsstundenund
Internetportal. Ziel ist
es, Patienten fundierte
Entscheidungshilfen
fiir denindividuell pas-
senden Zahnersatz zu
bieten.

Die GZFA veranstaltet
vor allem Vortrags-
abendezudenThemen
Zahnimplantate und
navigiertes Implantationsver-
fahren.In den rund einstiindi-
genVortragen vermitteln Spe-
zialisten Wissen zu Vorausset-
zungen, Moglichkeiten und
Verfahren der Implantologie.
Nach Erfahrung der GZFA-
Netzwerker haken die Besu-
cher in der anschlieBenden
Fragerunde besonders zu
Knochenaufbauund zurscho-
nenden minimalinvasiven
Chirurgie nach. Auch indivi-
duelle Faktoren wie der spezi-
fische gesundheitliche Aus-
gangsstatus und die Auswir-
kungen auf Behandlungs-
dauer und Kosten werden
gerne behandelt. ,Wir stellen

GZFA-Geschéftsfihrer Franz WeiB, hier bei einem Workshop zu Funktionsdiagnostik,
stoRtmit den Vortragen seiner Netzwerk-Partner auf groRes Patienteninteresse.

Zweitmeinung im neutralen
Rahmen nutzen“, so Weil}. So
konnen alle vom Forumscha-
rakter sowie den Fragen und
Uberlegungen der versam-
melten Teilnehmer profitie-
ren.

Die GZFA veranstaltet seit
2006 in Bayern, Baden-Wiirt-
temberg, Berlin, Hessen,
Nordrhein-Westfalen und
Schleswig-Holstein Vortrags-
abende. Mit Ausweitung des
Netzwerks laufen auch aus
anderen Bundesgebieten An-
fragen ein. Nach rund 50 Vor-
tragen in 2006 steigt die Zahl
in 2007 um mindestens das
Doppelte.

Die Gesellschaft fiir Zahn-
gesundheit, Funktion und
Asthetik (GZFA) mit Sitz
in Miinchen betreibt
ein interdisziplinéres
Netzwerk. Dazu zéh-
len bundesweit Zahn-
drzte, Implantologen,
Kieferorthopdden
und andere Fachgrup-
pen. Interessierten
stehen sie mit unver-
bindlichen Beratun-
gen und Vortrags-
abenden bereit. Die
Implantologen unter
ihnen bieten navi-
gierte Implantation
und Komplettversor-
gung mit festsitzen-
den Zdhnen oft in nur
einer Sitzung. Ein Internet-
portal fiir Patientenbera-
tung und Arztsuche mit mo-
natlichrund 25.000 Zugriffen
rundet das Netzwerkange-
bot ab.

Al Adresse

GZFA
Gesellschaft fiir Zahngesundheit,
Funktion & Asthetik mbH
Gollierstr. 70 D/IV

80339 Miinchen

Tel.:089/58 98 80 90

Fax: 089/50290 92

E-Mail: info@gzfa.de
www.gzfa.de
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Die neuesten Zahlen der
vierteljdhrlichen Konjunk-
turumfrage des Verbandes
Deutscher Zahntechniker-
Innungen (VDZI) weisen fiir
das II. Quartal 2007 ein Um-

nicht tduschen lassen. Sie
berechnet sich auf einer
sehr niedrigen Basis nach
dem Versorgungseinbruch im
Jahr 2005. Fiir das Umsatz-
niveau gilt auch nach dem

Saison-Effekte dominieren Konjunktur

VDZI-Konjunkturbarometer fiir das II. Quartal 2007 ergibt: Trotz Plus gegen-
uber 2006 ist die Ertragslage der meisten Betriebe weiterhin existenzgefahrdend.

genindex sinkt sogar trotz
der Umsatzverbesserung
von minus 27,8 auf minus
28,7 Prozent. Diese Negativ-
bewertung der Geschifts-
lage ist nach Ansicht des
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satzplus von 10,8 Prozent
gegeniiber dem Vorquartal
aus. Dieser Wert entspricht
nur der iiblichen saisonalen
Nachfrageschwankung. Im
Vergleich zum II. Quartal des
Vorjahres ergibt sich ein An-
stieg des Umsatzes von plus
13,0 Prozent. Fiir das erste
Halbjahr zeigt sich ein Plus
von 10,2 Prozent gegeniiber
dem ersten Halbjahr 2006.

,Der prozentuale Umsatz-
zuwachs im II. Quartal 2007
gegeniiber dem Vorquartal
und das Halbjahresergebnis
signalisieren immerhin, dass
sich die Zahnersatzversor-
gung mit kleinen Schritten
wieder aus dem tiefen Tal
herausbewegt, in das der Ge-
setzgeber die ZT-Meisterbe-
triebe mitder Einfiihrung der
Festzuschiisse im Jahr 2005
gestiirzt hat. Man darf sich
von der Zuwachsrate aber

II.Quartal 2007: Die Umsétze
werden voraussichtlich auch
im dritten Jahr nach der Ein-
fithrung der Festzuschiisse
dasNiveauvon2004nochum
circa 20 Prozent unterschrei-
ten. Die Ertragslage der
meisten Betriebe bleibt
weiterhin  existenzgefdhr-
dend“, erklart VDZI-Gene-
ralsekretidr Walter Winkler.

Diebereitsimletzten Quartal
vom VDZI gedulerte An-
sicht, dass die Personalan-
passungen nunmehr abge-
schlossen seien, bestétigt
sich im abgelaufenen II.
Quartal. Erstmals nach drei
Jahren steigt der Beschéftig-
tenindex leicht iiber die Null-
linie. Trotz der verbesserten
Umsétze beurteilen knapp
44 Prozent aller an der Erhe-
bung teilnehmenden Be-
triebe die Geschiftslage als
schlecht. Der Geschiftsla-

Oben abgebildet sind der Geschaftslagen- und Erwartungsindex fiir das jeweilige Quartal. Die Indizes ergeben sich jeweils aus dem Saldo der prozentualen An-
teile der Betriebe mit einer positiven und denen mit einer negativen Einschdtzung.

Grafik: VDZI

VDZI ein klares Indiz fiir die
erheblichen wirtschaftlichen
Probleme der Betriebe. Nach
den drastischen Kapazitéts-
und Kostenanpassungen
wird immer deutlicher, dass
sich hinter der Nachfrage-
schwiche auch ein Preispro-
blem verbirgt, das heiBit, dass
bei den aktuellen Preisen
auch eine Mengenverbesse-
rung nicht zu einer verbes-
serten Ertragslage fiihrt.

J34 Adresse

VDZI

Verband Deutscher
Zahntechniker-Innungen
Gerbermiihlstralie 9
60594 Frankfurt am Main
Tel.:069/66 55 86-0

Fax: 069/66 55 86-30
E-Mail: info@vdzi.de
www.vdzi.de

Mit Zahnersatz ofter Brennen im Mund

Brennen, Jucken oder Kribbeln im Mund: Die Symptome beim Burning Mouth
Syndrom (BMS) sind vielféltig und die Ursachenforschung oftmals langwierig.

Oft beginnen die Beschwer-
den morgens und verstarken
sich im Lauf desTages.

wendet werden“, erklart Jo-
chen Birk, Obermeister der

chem Zahnmaterial anders
als auf natiirlichen Zdhnen.“
Die tatsdchliche Ursa-

Am héufigsten betrof-
fen sind Frauen zwi-
schen 40 und 50 Jah-
ren, aber auch Patien-
ten tiber 60. Die meis-
ten beschreiben ein
brennendes (,bur-
ning“)  Gefithl im
vorderen Zungenbe-
reich, im vorderen Teil
des harten Gaumens
oder in den Unterlip-
pen. Manche Patien-
ten klagen sogar iiber
stechende Schmerzen
und Geschmackssto-
rungen.

Das Informations- und Qua-
litatszentrum Zahntechnik
(iq:z) - eine Initiative der
Zahntechniker-Innungen
Baden und Wiirttemberg -
sieht in der Materialunver-
traglichkeit der verschiede-
nen Zahnmaterialien eine
mogliche Ursache. ,Uner-
wiinschte Reaktionen lassen
sich am besten vermeiden,
wenn moglichst wenig unter-
schiedliche Materialien ver-

Zahntechniker-Innung
Wiirttemberg. Materialun-

vertriglichkeiten = konnen
bei Frauen zudem durch
Hormonumstellungen in den
Wechseljahren verstarkt wer-
den. Meist sind Patienten
mit Zahnersatz vom Burning
Mouth Syndrom betroffen.
,Zahnersatz muss intensiv
gepflegt werden“, empfiehlt
Harald Prie8, Innungsober-
meister in Baden. ,Denn die
Plaque haftet auf Kkiinstli-

che zu finden, dauert
oft lange, da neben
Materialunvertraglich-
keiten auch psychische
Storungen wie Angst
und Depressionen,
aber auch Ané&mien,
Diabetes, Eisenmangel
oder Folsduremangel
die Beschwerden aus-
16sen konnen. In vielen
Féllen ist daher die
Zusammenarbeit von
Zahntechnikern,
Zahnirzten, Arzten
und Psychologen not-
wendig.

Al Adresse

iq:z

Informations- und Qualitéts-
zentrum Zahntechnik GmbH
Schlachthofstralle 15

70188 Stuttgart

Info-Hotline: 07 11/16 22 15-22
Fax:0711/16 22 15-11

E-Mail: info@igz-online.de
www.iqz-online.de
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Franchise-Ketten auf dem Vormarsch

Wihrend der Krefelder Dental-Discounter McZahn kleinere Schritte in Rich-
tung seines grofen Ziels macht und sogar internationales Wachstum ins Auge
fasst, eroffnet in Koln der erste deutsche Konkurrent Dr. Z die zweite Praxis.

(hdk) - Mit einem Urteil des
Sozialgerichts Diisseldorfhat
McZahn erreicht, dass eine
angestellte Assistenzérztin
weiter in der Krefelder Praxis
beschiftigen werden darf.
Noch unbekannt ist, ob Kas-
senzahndrztliche Vereini-
gung Nordrhein das Urteil in
néchster Instanz anficht. Die
wiederholte Ablehnung der
Zulassung durch den Zulas-
sungsausschuss ist dadurch
hinféllig geworden. Begriin-
det hatte jener seine Ableh-
nung mit Angriffen auf die
Entscheidungsfreiheit und
Selbstbestimmung der Arzte
durch die Franchise-Vertriage
— welche McZahn nach eige-
ner Auskunft nun aber so ver-
dndert habe, dass die juristi-
sche Angriffsfliche genom-
men sei.

Ende Juli erst hatte derselbe
Ausschuss dem Antrag der
Diisseldorfer Franchise-Neh-
merin Dr. Dagmar Strosek
stattgegeben, die ihre Praxis
nun Anfang September eroff-
nete.

Einen weiteren Fortschritt
des Willicher Unternehmens
stellt die erste Umfirmierung
einer bestehenden Praxis dar.
Seit Anfang August arbeitet
der Diisseldorfer Zahnarzt
Dr. Edwin Fried mit der
McZahn AG zusammen.
Doch nicht nur in Nordrhein-
Westfalen konnte McZahn
sich weiter etablieren. Die
Stuttgarter Praxis zog auf-
grund hohen Zuspruchs im
letzten Halbjahr in groBere
Raumlichkeiten um.

Fiir die ndhere Zukunft plant
der Discounter weitere Pra-
xis-Umwandlungen und gibt
an, dass er noch bis zum Jah-
resende Praxenin Koln,Ham-
burg, Bremen, Miinchen und
Berlin er6ffnen will.

Zudem war der Schweizer
Presse im Juli vermehrt zu
entnehmen, dass neben vie-

len anderen Discountern al-
ler Sparten auch McZahn
Plane der Expansion in

die Schweiz verfolge. Das

Konkurrenz.Im August eroff-
nete der Discounter Dr. Z ne-
ben der seit Herbst 2006 be-
stehenden Praxis in Diissel-

stimme nicht ganz, so
McZahn-Pressesprecher Dr.
Egon Peifer gegeniiber ZT.
Richtiger sei,dass man Inves-
torengruppen Master-Fran-
chisevertrige zum eigen-
stindigen Umsetzen anbiete.

ANZEIGE
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Die Schweizer Zahnéirzte-
Vereinigung SSO reagierte
darauf mit Inseraten, die ihr
Qualitatsbewusstsein unter-
streichen.

In Deutschland hingegen be-
kommt McZahn zunehmend

dorf eine neue in Koln und
wirbt mit ,100% Zahnersatz.
0% Zuzahlung.“,einem Ange-
bot, das sich auf alle Regel-
leistungen beziehe. Der ange-
botene Zahnersatz werde
nach ISO- und CE-Normen
mit ausschlieBlich deutschen
Geridten und Materialien ge-
fertigt und von deutschen
Zahntechnikern vorbereitet
und kontrolliert. Beide Un-
ternehmen bieten also Pro-
thetik und Implantologie
sowie Zahnkosmetik. Der
Unterschied zu McZahn liegt
hauptséchlich in der Unter-
nehmensstruktur-Dr.ZsPra-
xen arbeiten unabhingig.
Auchin den Garantieverspre-
chen unterscheiden sich die
Konkurrenten: McZahn bie-
tet fiinf Jahre, Dr. Z nur vier.
Inwieweit dies dem Anspruch
von jahrzehntelang im Mund
verbleibenden  Zahnersatz
entspricht, miissen Patienten
selbst entscheiden.

Konkurrenzdruck der Kassen nimmt zu

Lange Zeit waren die Krankenkassen vom Systemwettbewerb verschont,doch
jetzt nimmt die Konkurrenz spiirbar zu. Die EUROFORUM-Konferenz widmet
sicham 16.und 17. Oktober in Diisseldorf der ,,Zukunft der Krankenkassen®.

Die Zahl der gesetzlichen
Krankenkassenistindenletz-
ten 25 Jahren um fast 80 Pro-
zent geschrumpft, die Ten-
denz zur Fusion steigt und der
Systemwettbewerb zwischen
den gesetzlichen und privaten
Kassen nimmt eine neue Di-
mension an. Die AOK Rhein-
land/Hamburg beispielsweise
hatte auf eigene Rechnung
Zusatztarife angeboten, ob-
wohl sie anders als private
Versicherer Kkeine Steuern
zahlen und kein Risikokapital
vorhalten. Vor Gericht wird
nun gepriift, ob dies rechtens
ist (FAZ.net, 5.8.2007). Wil-
fried Jacobs, Vorstandsvorsit-
zender der AOK Rheinland/
Hamburg,wird aufder EURO-
FORUM-Konferenz ,Die Zu-
kunft der Krankenkassen®
uberdie Perspektiven des Sys-
temwettbewerbs zwischen
PKV und GKV sprechen und
auch auf die Zusatzpolicen
der GKV eingehen.

Zum Thema Rabattvertriage
wird sich Professor Norbert
Klusen, Vorstandsvorsitzen-
der der Techniker Kranken-
kasse (TK), duBern. Er sieht

die Therapiefreiheit von Arz-
ten durch Rabattvertrige
nicht gefihrdet. ,Arzte soll-
tenihren Entscheidungsspiel-
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Implantat-rock”

'Héchster Anspruch
an Préazision!

Tel.: 02267 -6580-0 « www.picodent.de

raum behalten - die Wirt-
schaftlichkeit muss trotzdem
beachtet werden“, so der Kas-
senchef gegeniiber der ,Arzte
Zeitung” (13.3.2007).

Den Wettbewerb durch neue
strategische Allianzen stellt
Ralf Sjuts vor. Der Vorstands-
vorsitzende der Deutschen
BKK geht auf die Rolle der
Krankenkassen als Koopera-
tionspartner fiir zukinftige
Versorgungsmodelle ein und
erlautert Synergien und Effi-
zienzsteigerungen.

Die gesundheitspolitischen
Auswirkungen auf GKV- und
PKV-Strukturen ist Thema
des Vortrags von Dr. Martin
Orlowski  (Bundesministe-
rium fiir Gesundheit).
Weitere Themen der EURO-
FORUM-Konferenz sind die
Analyse der gegenwaértigen
Wettbewerbsbedingungen,
vorgestellt von Elisabeth
Beck (Vorsitzende der Ge-
schéaftsfithrung, IMS Health),
die Neuordnung der vertrags-
arztlichen Vergiitung und
mehr Wettbewerb durch
ein innovatives Leistungs-
management.

Das vollstindige Programm
kann man im Internet unter
http://www.euroforum.de/
pr-kassen07 abrufen.

Al Adresse

EUROFORUM Deutschland GmbH
Prinzenallee 3

40549 Diisseldorf

Tel.: 02 11/96 86-30 00

Fax: 02 11/96 86-40 00

E-Mail: info@euroforum.com
www.euroforum.de
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Branchenreport Dentallabore (IT)

& Fortsetzung von Seite 1

,Da in Deutschland 75-80%
aller in ganz Europa instal-
lierten CAD/CAM-Anlagen
stehen, sollen die heutigen
Kapazitdten bereits in der
Lage sein, bei einer Laufzeit
von 8 bis 10 Stunden téglich
das Doppelte der in Deutsch-
land bendétigten Kronen, Brii-
cken und Veneers zu produ-
zieren.“ Eine Verdringung
konnte auch der digitale Ab-
druck beschleunigen, der be-
reits in vielen Behandlungs-
fallen den Produktionsablauf
bestimme und den herk6mm-
lichen Gipsabdruck ersetze —
dem Zahnarzt also das Aus-
lassen einer weiteren Stufe
im Wertschopfungsprozess
ermogliche. Sowohl die Spar-
kassen als auch die HVB neh-
menan,dassbeianhaltendem
Einzug von CAD/CAM nur
noch 0,5 Zahntechniker auf
einen Zahnarzt entfallen.
,Insbesondere Zahnérzte, die
bislang einen hohen Mate-

ANZEIGE

rial- und Laborkostenanteil
hatten, stehen angesichts
der zunehmenden Bedeutung
desWettbewerbsfaktors Preis

Ersatz der deutschen Zahn-
prothetik durch auslandi-
sche. Diese Entwicklung wird
im Sparkassenbericht, vor

Al Zahnarztliche und Gewerbliche Labore
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Briicken eignen, die rund
20% des Gesamtumsatzes
ausmachen. Bei sehr einfa-
chen Arbeiten, aber auch bei
sehr aufwendigen, die eine
stdndige Riickkopplung mit
dem Zahnarzt erfordern, ist

schitzung ab: ,,Gesundheits-
dienstleistungen werden zu-
nehmend grenziiberschrei-
tend erbracht, der Wettbe-
werbsdruck steigt. Auch viele
Zahnarztpraxen richten sich
daher neu aus: Sie beziehen

in Deutschland 1996 und 2004

4.500 1996
4.105 3970

4.000 [ Prothetik
3.500 — [IKFO
3.000 —
2,500 —{ 2004
2.000 -t | [@Prothetik
1500 1.103 ' || DIKFO
1.000 o

500 364 ||

45 .
1 Umsatz in Mio. Euro
Zahnarztlabore Gewerbliche Labore

Zahnarztlabore
B @ KF0 [ [ Prothetik

1996

l

Marktanteile in Prozent

Gewerbliche Labore

O O KFO [ O Prothetik
2004

Schonvor der Einfiihrung des Festzuschuss-Systems 2005 lief sich ein klarer Trend hin zum Praxislabor erkennen.

vor der Frage, ob sich ein sol-
ches System nicht doch fiir
die eigene Praxis lohnen
konnte“, so die HVB-Gedan-
ken, die auch die Zahntech-
niker betreffen. Zudem be-
fiirchten die Innungen einen

allem im Vergleich zu
CAD/CAM, als geringe Be-
drohung fiir das Handwerk
eingeschitzt. ,Der Grund
hierfiir ist darin zu sehen,
dass sich fiir die Auslandsfer-
tigung hauptséchlich kleine

Programat

A STORY OF SUCCESS

ein Import hingegen kaum
moglich.“

Branchenkenner teilen die
Aussage nicht. So gab der
KZBV-Vorsitzende Dr. Jiir-
gen Fedderwitz bereits in der
ZT 10/06 eine andere Ein-

Fir jeden Bedarf den passenden Keramikbrennofen.

Herzstlick dieser Ofengeneration ist die neue QTK-Muffel-Technologie, die fur noch prézisere Brandfiihrungen
und homogene Wdarmeverteilung in der Brennkammer sorgt.

Programat’

P300

¢ Einfache Bedienung mittels
Symbolen
100 Brennprogramme (integrierte
Ivoclar Vivadent-Programme)
Abnehmbarer Ofenkopf ermdglicht
einfachen Transport und hohe
Servicefreundlichkeit

GroBes, schwenkbares
Grafikdisplay mit Touch-Funktion
und bewahrter Folientastatur
Automatische
Temperaturkalibration (ATK2) Uber
zwei Temperaturpunkte
(Doppelbereichskalibration)

Weitere Informationen erhalten Sie bei:

www.ivoclarvivadent.de

Ivoclar Vivadent GmbH

Dr. Adolf-Schneider-Str. 2 | 73479 Ellwangen | Tel.: 0 79 61 /8 89 -0 | Fax: 0 79 61 /63 26

Hochauflésendes Farbdisplay mit
Touch-Funktion

Software fur Zahn- und
Patientenbilddarstellung
Integrierter Speicherkartenleser
Stereo-Lautsprecheranschluss mit
MP3-Player

OSD-Anzeige flr den totalen
Uberblick

ivoclar .
vivadenti:

passion vision innovation

(Quelle: KZBV Jahrbuch 2005, Rebmann Research/Grafik: Oemus Media AG)

Zahnersatz von ausldndi-
schen Laboren und erzielen
damit Kostenvorteile, die sie
an ihre Patienten weiterge-
ben kénnen.“ Dabei wird die
Abhingigkeit gewerblicher
Labore von den Zahnérzten
deutlich, die aufgrund des
direkten Patientenzugangs
uber die Auftragsverteilung
entscheiden. Hinzu kommt
die Konkurrenz der Praxis-
labore, durch die eine Erho-
hung der eigenen Wertschop-
fung versucht werde. ,Eine
andere Moglichkeit, die fiir
das Dentalhandwerk grund-
satzlich unkritischer ist, sind
stille  Beteiligungen von
Zahnédrzten an Praxislabo-
ren, die heute bereits in viel-
faltiger Form vorkommen.“
Uber zusitzliche Serviceleis-
tungen und erweiterte Pro-
duktangebote konnen La-
bore versuchen, die Tenden-
zen etwas zu kompensieren
und einen Patientenzugang
zu erhalten.

Vom verstiarkten, im Preis-
druck begriindeten Wettbe-
werb seitens der Zahnérzte
spricht auch die HVB. ,Die
Fallwert-Zusammensetzung
bei andersartiger Versorgung
wie zum Beispiel Implantat-
leistungen zeigt, dass von ei-
nem durchschnittlichen Ge-
samtumsatz je Behandlungs-
fall von 2.214 Euro nur 32,8 %
der Leistung von der gesetz-
lichen Krankenkasse bezu-
schusst werden.“ Damit miiss-
ten im Durchschnitt 1.488
Euro (zwei Drittel des Rech-
nungsbetrags) vom Patienten
getragen werden. Der Zahn-
arzt sehe sich dadurch veran-
lasst, den gesteigerten Preis-
druck an die Materialliefe-
ranten weiterzugeben bzw. in
die eigene Praxis einzubin-
den. Um im Wettbewerb be-
stehen zu konnen, bieten sich
fiir Labore verschiedene Dif-
ferenzierungsmoglichkeiten
an. Besonders forciert wer-
den nach Sparkassenan-
gaben folgende Bereiche:
kooperative Losungen, Nut-
zung neuer Technologien,
besondere Serviceleistungen
(wieWochenendservice), Pro-
duktqualitét und -gestaltung.
,Es ist zu erwarten, dass sich
zunehmend  Speziallabore
ausdifferenzieren werden.“
Vor allem im Fertigungspro-
zess und bei Werkstoffen
bestiinden Unterscheidungs-
moglichkeiten zu anderen
Laboren.Sokonnte es Labore
geben, die nur noch Planun-
gen vornehmen, oder hand-
werklich ausgerichtete Spe-
zialisten, ,die das asthetische
Finishing des Zahnersatzes
und den Kontakt zum Zahn-
arzt“ erledigen. Auch eine

Spezialisierung auf ,Alters-
prothetik“ wire denkbar, da
im Jahr 2020 vermutlich jeder
Dritte iiber 65 Jahre alt sein

wird.
Fiir die Labore werde laut
Sparkassen entscheidend

sein, ob sie sich kiinftig vom
Wachstum des Weltmarktes
fiir Zahntechnik ein Stiick ab-
schneiden konnen. Als Bei-
spiel wird der Schweizer Den-
talmarkt genannt, der fast
seine gesamte Dentaltechnik
ausdem Auslandbeziehe.Der
Preisvorteil deutscher La-
bore gegeniiber den Schwei-
zern liege bei 15 %. Um die
Vorteile nutzen und das Qua-
litdtssiegel ,made in Ger-
many“ stdrken zu koénnen,
seien neue internationale
Vermarktungskonzepte zu
entwickeln. ,Dies diirfte sich
in groBen Organisationen
besser verwirklichen lassen
als in Einzelbetrieben, was
den Laborgemeinschaften
weiteren Vortrieb bringen
diirfte.“ Zunahme von Ge-
meinschaftspraxen, gestie-
gener Preisdruck und wach-
sende Preissensibilitédt spre-
chen dafiir, dass auf die
Schnittstelle Labor/Zahn-
arztpraxis kiinftig groferes
Augenmerk gelegt werde.
Der Einsatz von Telekommu-
nikation werde laut Sparkas-
sen weiter an Bedeutung
gewinnen: ,Die technischen
Rahmenbedingungen wer-
densichim Bereich der Zahn-
technik auch in Zukunft
weiterhin sehr schnell verin-
dern, was aufgrund der not-
wendigen, hoheren Investi-
tionsvolumina grundsétzlich
den Trend zur GroBe be-
schleunigen diirfte.“ Die wis-
senschaftliche Qualifikation
werde zu neuen Koopera-
tionsformen mit der Indus-
trie, vor allem aber mit den
Zahnérzten fiihren. Planeri-
sche und produktionstechni-
sche Aufgaben sollen durch
die Techniker realisiert wer-
den, um besser in die Ent-
wicklung dentaltechnischer
Produkte und die Umsetzung
in den Praxen integriert zu
werden. Auch die hohe Qua-
litdt und Erfahrung deutscher
ZTM sowie steigende tech-
nologische Anforderungen
sprechen nach HVB-Ansicht
dafiir, diese Leistungen wei-
ter auszugliedern, damit sich
die Zahnérzte um das Kern-
geschéft kimmern kénnen.
Als Voraussetzung fiir ei-
ne stirkere Zusammenarbeit
von Zahntechnik und -medi-
zin regen die Sparkassen die
prozentuale Beteiligung des
Zahnarztes auch an Zahner-
satzleistungen des Labors an:
,Erstwenn der Zahnarzt iiber
sein eigentliches Honorar
hinaus einen wirtschaft-
lichen Aspekt darin sieht,
hochwertige Prothetik fiir die
Patienten zu ordern, diirfte
sich zwischen Labor und
Zahnarzt das Gefiihl einstel-
len, eine Gemeinschaftsleis-
tung zu erbringen“ - eine
Empfehlung, die gegen das
aktuelle Berufsrecht der
Zahnaérzte (§9 GOZ) verstoft,
das eine Zahnarztbeteiligung
an Laborleistungen unter-
sagt. Auf Nachfrage der ZT
erklart Christian Veh, Refe-
rent Branchenservice und
-analysen, dass der bewusst
im Konjunktiv gehaltene Vor-
schlag nur eine denkbare
Moglichkeit fiir eine Weiter-
entwicklung des Verhéltnis-
ses von Labor und Praxis dar-
stelle, um weiterhin gemein-
sam hochwertigen Zahner-
satz bieten zu konnen.=












8 Wirtschaft &

Nr.9 | September 2007 | www.zt-aktuell.de

Al WIRTSCHAFT

.Das Kunststiick ist nicht, dass man mit dem Kopf durch die Wand rennt, sondern dass man mitden Augen die Tiire findet.” Georg von Siemens

Verhandlung - Hart in der Sache, verbindlich imTon, fair zum Menschen!

Habe ich wirklich das Beste fiir mich herausgeholt? Oder hat die Gegenseite mich wieder einmal ,,iiber denTisch gezogen“? Wenn Menschen iiber etwas verhandeln, stellt sichimmer die Frage,
wie sie Verlauf und Ausgang der Verhandlung einschitzen. Gerhard Reichel vom Institut fiir Rhetorik in Forchheim wirft einen Blick hinter die Psychologie einer erfolgreichen Verhandlung.

Allzu harte Verhandlungs-
partner schauen oft nur auf
den Inhalt und nicht auf den
Menschen ,auf der anderen
Seite“ — Ziel ist der alleinige
Sieg. Andere wollen den Ge-
sprichspartner auf Kkeinen
Fall verletzen und verzichten
deshalb lieber generell da-
rauf,ihr Ziel zu erreichen. Er-
folgreich verhandeln bedeu-
tet, hart in der Sache zu blei-
ben, ohne die Beziehung zur
anderen Seite zu gefdhrden.

Ob es um ein hoheres Gehalt,
das neue Projekt oder einfach
nur um den Urlaubsort geht,
Menschen verhandeln tédg-
lich - beruflich und privat -
um grofe und um Kkleine
Dinge. Die 16-jahrige Tochter
mochte unbegrenzt ausge-
hen, der Vater genehmigt
23.00 Uhr - schlieBlich einigt
man sich auf 1.00 Uhr und das
Abholen durch die Eltern.
Solche Kompromisse stehen
ander Tagesordnung und hel-
fen, unterschiedliche Stand-
punkte darzulegen und dari-
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Sieben typische Verhandlungsfehler

1. Unzureichende Vorbereitung

Durch eine griindliche Vorbereitung kénnen Sie sich ein gutes Bild von lhren
verschiedenen Optionen machen und sich tiberlegen, in welchen Bereichen
Sie Flexibilitat zeigen wollen.

2. Ignorieren des , Geben-und-Nehmen “-Prinzips

Beide Parteien missen die Verhandlung mit dem Gefiihl verlassen, gewon-
nen zu haben.

3. Einschiichterndes Verhalten

Die Forschung hat gezeigt, gass der Widerstand umso grolRer wird, je harter
die angewandte Taktik ist. Uberzeugungskraft ist wirksamer als dominieren-
des Verhalten.

4. Ungeduld
Lassen Sie den Ideen und Vorschlagen Zeit, um zu wirken. Dréngen Sie nicht.
5. Die Beherrschung verlieren

Starke negative Emotionen haben eine verheerende Wirkung auf das Ver-
handlungsklima und verringern die Chance auf eine befriedigende Losung.

6. Zuviel sprechen und zu wenig zuhGren

Die meisten Menschen reden am liebsten von sich selbst. Weil sie von sich
reden, denken sie auch nur an sich.

7. lgnorieren von Konflikten

Konflikte sind ein wesentlicher Faktor in Verhandlungen. Sie miissen lernen,
sie zu akzeptieren und zu I6sen, anstatt ihnen aus dem \Weg zu gehen.

ber zu diskutieren. In diesem
Ringen um die Sache findet

sich meist eine gute Losung
fiir beide Seiten.

Flexibilitat in Form und Service

Medizin

Dental

Unsere Mobellinien fiir lhre
Praxis, Rezeption oder Labor:

» VERANET schlichte Eleganz -
kostengulinstig, effektiv und funktionell

» MALUMA innovatives Design -
modernes Dekor mit mehr Flexibilitat

» FRAMOSA hochwertig & funktionell -
einzigartige Raumausnutzung

» VOLUMA round & straight -
exklusives Design fur hohe Anspriiche

(Verkauf nur tber den Fachhandel.)

Le-iS Stahimobel GmbH

Friedrich-Ebert-StraRe 28A - 99830 Treffurt >
Telefon: +49 (0) 36923 /8 08 84 \
Telefax: +49(0) 36923 /513 04 B

E-Mail: service@le-is.de - Internet: www.le-is.de

Praxis

Labor

Die Kompromiss-
Methode

Nicht immer lassen sich
die eigenen Vorstellungen
100%ig durchsetzen. Damit
es trotzdem zu einer Eini-
gung kommt, bietet sich an,
einen Kompromiss anzustre-
ben. Bei einem Kompromiss
machen beide Seiten Abstri-
che von ihren urspriing-
lichen Zielvorstellungen. Ein
Beispiel zeigt die Wirksam-
keit:

Angenommen, Sie wollen als
Geschiftsfiithrer neu inves-
tieren und vor allem die
schon etwas unrentablen und
unrationellen Produktions-
maschinen durch neue mo-
derne ersetzen. Ihr Betriebs-
leiter kennt jedoch die alten
Maschinen sehr gut, versteht
sie auch bestens zu handha-
ben und wehrt sich gegen
jede neue Investition in sei-
nen Maschinenpark. Um ei-
nen Kompromiss zu errei-
chen, gehen Sieinvier Schrit-
ten vor:

Schritt 1: Sie unterstreichen
die Bedeutung der Partner-
meinung:

,Wenn ich Sie recht ver-
stehe, sind Sie gegen jede
Investition zu diesem Zeit-
punkt. Dafiir habe ich Ver-
standnis.“

Schritt 2: Sie sprechen einem
Auflenstehenden eine ext-
reme Position zu:

,Die Techniker wiirden am
liebsten alle Maschinen auf
einen Schlag hinauswerfen
und das Neueste vom Neuen
kaufen.“

Schritt 3: Sie distanzieren
sich von dieser Extremposi-
tion:

,Das ist natiirlich Utopie und
Unfug. So weit diirfen wir auf
gar keinen Fall gehen.”

Schritt 4: Sie schlagen einen
Kompromiss in der Mitte zwi-
schen der Buhmeinung und
der Partnermeinung vor:
,Sollten wir nicht eine ver-
niinftige Losung finden, die
allen Beteiligten entgegen-
kommt? Deshalb meine ich,
wir sollten alle Maschinen,
die éalter als zehn Jahre
sind, jetzt ersetzen und alle,
diejiingersind, weiter behal-
ten. Wére das nicht ein ver-
niinftiger und fairer Mittel-
weg?*“

Ein Kompromiss ist eine
tolle Sache - vorausgesetzt,
es geht um keine lebens-
wichtige Entscheidung, die
man unbedingt zu seinen
Gunsten beeinflussen will.
Dann geht es darum, den an-
deren ebenso bestimmt wie
auch fair vom eigenen
Standpunkt zu iiberzeugen.
Wann immer Sie jemanden
beeinflussen und fiir sich ge-
winnen wollen, erreichen
Sie dies leichter, wenn Sie
mehr von ihm sprechen als
von Thnen!

Der Du-Standpunkt

Wie konnen Sie einem ande-
ren Klarmachen, dass er sich
selbst einen Gefallen tut,
wenn er IThren Wiinschen zu-
stimmt? Sie sollten nicht Ihre
Wiinsche in den Vordergrund
stellen, sondern vielmehr von
seinen Vorteilen sprechen.
Unmittelbar und direkt. Ohne
dassThrGespréachspartnerdie
Worte erst libersetzen muss:
,Was bringt es mir denn fiir
Vorteile, was der mir da er-
zahlt?“ Es wird IThnen leichter
fallen,sich aufden ,,Du-Stuhl“
zu setzen, wenn Sie sich ange-
wohnen, 6fter die Worter ,,Sie
— Ihnen - Thr“ zu verwenden
und sparsamer mit den Wor-
tern ,Mein - Ich“ umzugehen.
Dies ist ein wichtiges Gesetz,
andere Menschen zu beein-
flussen und zu iberzeugen.
Hier einige Beispiele:

Schlecht: ,Besonders interessant
erscheintmir ..."”

Besser: ,Eswird Sie interessie-
ren..."

Schlecht: Ichzeigelhnenjetzt...”

Besser: ,Sie werden jetzt se-
hen...”

Schlecht: ,Mirpassteseigentlich
besser,wenn ..."
LFirSieistesginstiger,
wenn ..."

Besser:

Wenn Sie Ihre Wiinsche mit
kleinen Vorteilen begriinden,
die dem anderen zugutekom-
men, erreichen Sie eher sein
LJA®, als wenn Sie die Wiin-
sche mit groflen Vorteilen be-
griinden, dienur Ihnen zugute-
kommen. Diesist umso wichti-
ger, als wir heute in einer Welt
leben, in der die meisten Men-
schen nur an sich denken.

Die Stimme als
Sympathiefaktor
beiVerhandlungen

Unsere Stimme hat beim Re-
den die Funktion einer Klima-
anlage. Ist sie zu diinn und
flach, kiihlt die Atmosphére
ab. Die Tiire zu den Herzen
der Zuhorer fallt zu wie die
knarrende Tir im Spuk-

ANZEIGE

qualitat pur.—«
béWUsst innovativ.

Tel.: 02267-6580-0 « www.picodent.de

schloss. Ist die Stimme ange-
nehm und warm, erwidrmt sie
auch die Herzen der Zuhorer.
Sie kommen in Stimmung.
Gerade bei Verhandlungen
entscheidet dieser Faktor oft

iberdenVerlaufundauchden
Ausgang.
Unsere Stimme, ihr Klang
und ihre Ausdruckskraft sind
nicht angeboren, sondern von
klein auferlernt. Durch Horen
lernen wir sprechen und iiber-
nehmen damit auch fehler-
hafte Sprechgewohnheiten
unserer Umgebung. Es ist
sinnvoll, an der eigenen
Stimme zu arbeiten, weil
Menschen mit dem Klang
der Stimme ganz bestimm-
te Eigenschaften verbinden.
,Wenn man einem Menschen
eine neue Stimme gibt“, meint
nicht nur Professor Higgins in
dem Musical ,My Fair Lady*,
»,gibt man ihm auch einen
neuen Charakter.“
Die Stimme. Wie sie klingt,
wie sie auf andere wirkt — da-
rilbber denken wir nur selten
nach.Oftmalsistuns garnicht
bewusst, dass die Stimme
mehr als alles andere unsere
Visitenkarte ist.
e Haben wir eine sympathi-
sche Stimme?
¢ Klingt sie arrogant und ab-
weisend?
¢ Ist sie warm und sanft oder
eher kiihl und schnarrend?
Die meisten machen sich wohl
deshalb dariiber keine Gedan-
ken,weilsie glauben,dassman
fiir die Qualitét der Stimme so-
wieso nichts tun kann. Doch
das ist ein Irrtum. Wie Sie Ihre
Stimme zum Juwel machen,
deren Glanz alles andere iiber-
strahlt, zeigen nachfolgende
sieben Praxistipps.

Praxistipps

1. Achten Sie darauf, nichtzu
hoch zu sprechen. , Pieps“-
Stimmen wirken wenig
uberzeugend. Je dunkler
und tiefer, desto angeneh-
mer und glaubwiirdiger
wirkt Ihre Stimme.

2. Was das Ohr beleidigt, fin-
det keinen Einlass in die
Seele. Verbessern Sie des-
halb die Resonanz Ihrer
Stimme! Je resonanzrei-
cher namlich Ihre Stimme
ist,destowirmerklingt sie.

3. Sprechen Sie sauber und
klar. Eine schlampige Aus-
sprache zeugt von wenig
Selbstdisziplin. Je deut-
licher Sie sprechen, desto
leichter fallt Thren Zuho-
rern dasVerstehen.

4. Der Ton macht Musik! An
Ihrer Stimme erkennen Ih-
re Gesprachspartner und
Zuhorer, in welcher Stim-
mung Sie sind. Vermeiden
Sie deshalb monotones
Sprechen. Versuchen Sie
durch die Modulation Ih-
rer Stimme so viel Ab-
wechslung wie moglich zu
erzeugen.

5. Achten Sie auf die richtige
Phonzahl, d.h. kontrollie-
ren SieIhre Lautstiarke.Ihr
Vortrag darf keine Larm-
attacke auf das Trommel-
fell sein. Wer schreit, hat

Fortsetzung auf Seite 10 Ed
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meistens Unrecht. Verdn-
dern Sie deshalb die Laut-
stidrke je nach Bedeutung
der Aussage. Leises Spre-
chen erzeugt Spannung.

6. Vermeiden Siezuschnelles
Reden. Meist verbirgt sich
Nervositdat und Unsicher-
heit dahinter! Ihre Wortflut
erschldgt Thre Zuhorer.
Aber Vorsicht: Auch zu
langsames Reden kann er-
miiden. Deshalb: Wechseln
Sie das Sprechtempo.
Scheuen Sie sich vor al-
lem nicht, wirkungsvolle
Sprechpausen einzulegen.

7. Thre Sprache darf vom
Dialekt gefdrbt sein. Ob
leicht oder stark, héngt
ganz von Threm Publikum
ab. Eine keimfreie, farblos
glatte Paradesprache ist
nicht gefragt.

Menschen
fiir sich gewinnen

Wer jemanden von etwas tiber-
zeugen will, kommt nicht um-

ANZEIGE

hin, diesen Menschen fiir sich
zu gewinnen. Die Fahigkeit,
Menschen fiir sich zu gewin-
nen, wachst dramatisch, wenn
Sie anderen mehr Anerken-
nung geben. Sie diirfen einem
Menschen sein Mittagessen
versalzen, seinen Wein ver-
wassern, sein Auto zu Schrott
fahren. Nur eines diirfen Sie
nicht: Seinen Wunsch miss-
achten, bedeutend zu sein!
Stellen Sie sich einmal vor, Sie
héatten einen Esel als Haustier.
Sie mochten, dass er eine Last
tragt. Er will aber nicht. Esel
sind bekannt dafiir, dass sie
oft stérrisch sind. Wie bringen
Sie nun Ihren storrischen Esel
zum Laufen? Es gibt eine ganz
einfache Methode, seit Jahr-
hunderten praktiziert. Sie
heifit KITA. Damit ist nicht die
Kindertagesstidtte gemeint.
KITA ist eine Abkiirzung fiir
,Kick in the ass®. Tritt ihn in
den Hintern. Ob Thr Esel jetzt
allerdings l&uft, ist fraglich.
Vielleicht wird er sogar noch
storrischer. Denn auch bei
Threm Esel gilt das physikali-
sche Gesetz: Druck erzeugt
Gegendruck.

Es gibt einen viel einfacheren
Weg, Ihren Esel zum Laufen
zu bewegen: Halten Sie ihm
doch einfach eine Karotte vor
das Maul. Was meinen Sie,
wie schnell der sich jetzt be-
wegt? IchweiB: Esistnichtim-
mer zuldssig, Tiere mit Men-
schen zu vergleichen. Aber in
einem Punkt sind alle Kreatu-
ren gleich: Sie sind ,scharf”
auf Erfolgserlebnisse. Des-
halb suchen sie Situationen
ofter auf, in denen sie sich
wohl gefiihlt haben. Und um-
gekehrt: Sie meiden Situatio-
nen, die ihnen unbehaglich
waren. Wenn Sie bei Ihren
Gespréachen mit Mitarbeitern
oderVerhandlungen mit Kun-
den keine Karotten anbieten
konnen, haben Sie meistens
schlechte Karten. Wichtig
allerdings: Es miissen Karot-
ten sein, die Ihrem Partner
schmecken, ihm einen mog-
lichst hohen Nutzen bieten.

In Verhandlungen gilt: Wer
andere Kklein macht, ist
selbst nicht groB! Wer an-
dere groB macht, wachst mit
und gewinnt Vertrauen. Und
doch stellen sich Menschen
immer wieder die Frage: Habe
ich wirklich das Beste fiir
mich herausgeholt oder hat
die Gegenseite mich ,uber
den Tisch gezogen? Allzu
harte Verhandlungspartner
schauen oft nur auf den Inhalt
und nicht auf den Menschen
yauf der anderen Seite” — Ziel
ist der alleinige Sieg. Andere
wollen den Gespréichspartner
auf keinen Fall verletzen und
verzichten deshalb lieber ge-
nerell darauf, ihr Ziel zu errei-

zahntechnik o de

Zahntechnische Produkte

...das komplette Programm

Umfassendes Produktangebot

Uberdurchschnittliche Qualitit zu fairen Preisen

DasgOnline-Nachschlagewverk ~

NWW remqnium-

Von Zahntechnikern fur Zahntechniker erstellt!
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chen. Erfolgreich verhandeln
bedeutet, hart in der Sache zu
bleiben, ohne die Beziehung
zur anderen Seite zu gefdhr-
den. Hiiten Sie sich vor veral-
teten ,Neandertal-Strategien®,
indem Sie andere angreifen.
Bieten Sie Nutzen, gewinnen
Sie Verbiindete. Gerhard Rei-
chel hat in seiner mehr als
30-jahrigenTétigkeit als Semi-
narleiter 30 wertvolle Regeln
des erfolgreichenVerhandelns
zusammengetragen:

DreiBig Verhandlungs-Erfolgsregeln

Der General sagte zum Major:
»2Morgen um 09.00 Uhr findet
eine Sonnenfinsternis statt.
Also etwas,was mannichtalle
Tage sehen kann. Lassen Sie
alle Soldaten auf dem Kaser-
nenhof antreten. Bei der Be-
obachtung dieses seltenen Er-
eignisses werde ich selbst die
Erlduterungen geben. Wenn
es regnet, werden wir natiir-
lich nichts sehen koénnen. Die
Soldaten begeben sich dann
in die Kantine.“

Behandeln Sie zuerst Teilfragen, in denen gute Einigungsmdglichkeiten

1. Bereiten Sie sich besser vorals Ihr Partner.
2. Stimmen Sie sich optimistisch ein.
3. Betonen Sie in der Kontaktphase gemeinsame Interessen.
4.
bestehen.
A,

legen.

Vermeiden Sie, sich und den Partner in der Einleitungsphase zu friih festzu-

6. Uberlegen Sie, wofiir Sie dem Partner danken konnen.
7. Ehrliche Anerkennung festigt den Kontakt (keine billigen Komplimente).
8. Dasideale Verhandlungsgesprach bewegt sich abwechselnd auf der Sach-

ebene und der Beziehungsebene.

9. Lassen Sie sich niemals provozieren.
10.  Sprechen Sie lhren Partner mit dem Namen an.
11.  Keine Angst vor Fragen. Je mehr Sie fragen, desto mehr erfahren Sie.
12. Die Bestatigung ist das rhetorische Bindeglied zwischen Fragen und Ant-

worten.

13. Ihre Bestatigungen diirfen nicht floskelhaft klingen, sondern miissen vari-
antenreich und den Fragen angemessen sein.

14. Bringen Sie kurze und anschauliche Beispiele und Vergleiche.

15.  Legen Sie Tabellen, Fotos, Skizzen, Zeichnungen und grafische Darstellun-

genvor.

16.  Nennen Sie die besten Argumente nicht zu frih.

17.  Achten Sie auf Ihre Kérpersprache.

18. ,Revolversatze” verhindern den Aufbau eines Sympathiefeldes.

19.  Versuchen Sie das Problem immer aus der Sicht des Partners zu sehen.
20. Vermeiden Sie alle unnétigen Diskussionen.

21. Geben Sie in unwesentlichen Punkten nach, um dem Partner zu einem

Erfolgserlebnis zu verhelfen.
22. Seien Sie ein guter Zuhdrer.
23. Lassen Sie den Partner ausreden.

24. Erfolgreich verhandeln heilit: die eigene Idee zum Baby des anderen

machen.

25. Vermeiden Sie jede Form von Rechthaberei und Uberlegenheitsdemons-

trationen.

26. Korrigieren Sie Irrtimer des Partners nicht um jeden Preis, sondern nur,

wenn es notwendig ist.

27. Gestehen Sie offensichtliche Fehler ein.
28. Verhandlungspausen konnen niitzlich sein.

29.  Suchen Sie Blickkontakt.

30. Antworten Sie auf eine Behauptung nie mit einer Gegenbehauptung.

Die vollkommene
Information

Wenn Menschen miteinander
sprechen, sind Missverstand-
nisse vorprogrammiert. Was
der eine sagt, wird vom ande-
ren nicht unbedingt auch so
verstanden. SchlieBlich lebt je-
der Mensch in seiner eigenen
Gedankenwelt, mit individuel-
lenVorstellungen, die sich auf-
grund seiner Erfahrungen ent-
wickelt haben. Was bei der
Ubermittlung von Nachrich-
ten passieren kann, demons-
triert beeindruckend nachfol-
gende Geschichte:

Al Termin

Der Major zum Hauptmann:
»Auf Befehl des Generals fin-
det morgen um 09.00 Uhr eine
Sonnenfinsternis statt. Wenn
es regnet, werden wir das auf
dem Kasernenhof nicht gut
sehen konnen. In diesem Fall
fithren wir das Verschwinden
der Sonne in der Kantine
durch. Also etwas, was man
nicht alleTage sehen kann.“

Der Hauptmann zum Feldwe-
bel: ,,Auf Befehl des Generals
wird morgen um 09.00 Uhr
das Verschwinden der Sonne
in der Kantine durchgefiihrt.
Der General gibt Anweisun-
gen, ob es regnen soll. Also

Termine
08.-09.10. 2007 Niirmberg
23-24.11.2007 Hannover

Investition
1.190,— € (zzgl. MwSt.)

Erfolgreich argumentieren, starken Gegnern souveréan Paroli bieten

Oftwirdman bei Verhandlungenregelrecht , tiber den Tisch gezogen” —nur, weil der
Gesprachspartner seine Sicht der Dinge besserkommuniziert, weil er vielleicht rhe-
torisch und dialektisch besser geschult ist. Fir Menschen, die sich oft fragen ,,Habe
ich wirklich das Beste fiir mich herausgeholt?”, bietet das Gerhard Reichel Institut
flir Rhetorik das Seminar , Erfolgreich verargumentieren” an.

Das 2-Tages-Seminar befreitdie Teilnehmervon solchnagenden Zweifelnnach Ver-
handlungen. Ganzim Gegenteil, sie werden in die Lage versetzt, hart zu verhandeln,
ohne die Beziehung zur anderen Seite zu gefahrden. Unternehmer, Filhrungskrafte,
Verkaufsleiter, Kundenberater und Innendienstverantwortliche lernen praxiser-
probte Strategien kennen, um in Gesprachen, Meetings und Verhandlungen das
bestmdgliche Ergebnis herauszuholen. Schwerpunkte bilden dabei u. a. die zehn
haufigsten Verhandlungsfehler, warum Feilschen um Positionen nur schadet, wie
man gegnerische Forderungen abwehrt und die Gegenseite am Ergebnis beteiligt
und wie man sich vor schmutzigen Tricks und unfairer Dialektik schiitzt.

/bQM
L

beriihren —bewegen — begeistern

etwas,was mannicht alleTage
sehen kann.“

Der Feldwebel zur Kompa-
nie: ,Wenn es morgen in der
Kantine regnet, also etwas,
was man nicht alle Tage se-
hen kann, verschwindet um
9.00 Uhr unser General.“

Ein Soldat zum anderen:
sMorgen um 09.00 Uhr soll
unser General verschwinden.
Schade, dass man das nicht
alleTage zu sehen bekommt.“

Und die Moral

von der Geschichte?

Gehen Sie nie davon aus, dass
das, was Sie sagen, vom ande-
ren auch wirklich so verstan-
den wird. Stellen Sie Kontroll-
fragen, z.B. ,Habe ich mich
klar genug ausgedriickt?”,
,Konnen Sie dem bisher Ge-
sagten zustimmen?“oder ,Ha-
ben Sie dazu noch Fragen?“
Gehen Sie ebenso nie davon
aus, dass auch Sie selbst alles
so verstanden haben, wie es
Ihr Partner sagt. Paraphrasie-
ren Sie deshalb: ,Habe ich Sie
recht verstanden? Sie mein-
ten,dass...“,,Bitte korrigieren
Sie mich, wenn ich eben etwas
falsch verstanden habe. Sie
sagten, dass ...“ oder ,Sie frag-
ten mich, wann (wer, wie, wa-
rum, ob) ...“. Driicken Sie sich
so klar wie méglich aus. Spre-
chen Sie in kurzen Sétzen, an-
schaulich und bildhaft. Ver-
meiden Sie Fremdworter und
Fachausdriicke. Rechnen Sie
damit, dass es den meisten
Menschen schwerfillt, zuzu-
horen.

Al Kurzvita

Gerhard Reichel

© 1940 geboren in Forchheim

e 1962-68 Studium der Germa-
nistik und klassischen Philologie

* 1968 Staatsexamen

e 1969-75 Aushildungsleiter Ver-
sandhaus Quelle

e 1975 Griindung des Instituts fiir
Rhetorik

Gerhard  Reichel, Institut fir
Rhetorik, Forchheim, hat sich in
mehr als 30 Jahren einen ex-
zellenten Ruf als Rhetorik-Trainer
erarbeitet. Unternehmer, Politiker
und Fihrungskréfte schatzen das
Know-how und die Personlichkeit
des mehrfachen Buchautors und ge-
fragten Referenten. Sein 1975 ge-
griindetes Institut fiir Rhetorik zahlt
mittlerweile zu den ersten Adressen
Deutschlands. Die Teilnehmer ler-
nen, in Kleingruppen souveran zu
kommunizieren, lebendig zu reden
und gehen damit als Persdnlichkeit
gestarkt neue Wege.

B Adresse

Gerhard Reichel
Institut fiir Rhetorik
Goethestrafe 1

91301 Forchheim
Tel.:09191/89501
Fax:09191/2801

E-Mail:
reichel.seminare@t-online.de
www.gerhardreichel.de
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Nachschlagewerk ohne groBe Worte: Derzahntechnische Arbeitsablaufder Herstellung eines Briickengeriists—wertvolle Hinweise und Tipps

Verarbeitung edelmetallfreier Legierungen (I) - Das Briickengeriist

Diese Artikelserie gibt besonders ZT-Azubis eine Fiille an wertvollen Informationen, die bei der Herstellung von Kronen und Briicken aus edelmetallfreien Legierungen wichtig sind. Teil Il wird sich der
Vollgusskrone und Teil III der Keramikverblendung widmen. Die Ubersicht wurde vom erfahrenen Autorenteam des Herstellers Dentaurum, welches den Laboralltag aus eigener Praxis kennt, erstellt.
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Die Autoren dieser Serie sind
anerkannte Referenten und
haben viele Zahntechniker
im In- und Ausland auf die-
sem Gebiet geschult. Da-
durch hat sich im Laufe der
Zeit ein umfangreiches Wis-
sen iiber dieVerarbeitung von
edelmetallfreien Legierun-
gen angesammelt. Dieses
wird in verdichteter Form nun

in diesem Bilderartikel verof-
fentlicht.

Edelmetallfreie Kronen- und
Briickenlegierungen sind eine
preiswerte und medizinisch
unbedenkliche Alternative zu
hochgoldhaltigen Legierun-
gen. Sie lassen sich leicht bear-
beiten und stehen fiirhohe Kor-
rosionsfestigkeit. So liegt es
nahe, speziell Auszubildenden

,

Voraussetzungen

a — gute zahndrztliche Abformung mit Bissregistrierung
— Modell mit herausnehmbaren Stiimpfen (Gipsqualitat: Typklasse V)
— mindestens Einsatz eines Mittelwert-Artikulators
— deutliche Markierung der Préparationsgrenzen am Zahnstumpf

Ausgehend von einer genauen Abformung ist die exakte Reproduktion des
Meistermodells ein absolutes ,Muss“fiir die weitere Arbeit.

Herstellung von Wachs- oder
Kunststoffkappchen

getauchtes Wachskédppchen—
schnelle, kostengtinstige Fertigung
Kunststoffkdppchen —stabile,
spannungsfreie Kronenbasis.

a

StarWax C — exakte Reproduktion

des Cervicalrandes

< Isolierung der Sttimpfe mit,, Die Lube”
und Auftrag von StarlWax C—
Cervicalwachs.

Geriistvariation

< Bestimmung der Metallanteile nach
Préparationsart, Bissverhéltnissen und
Wunsch des Patienten.

Gestaltung des Geriistes fiir die
keramische Verblendung
« - runde Ubergénge
— Aufbau bei zu groBem Platzangebot
(max. 2mm Keramikstérke).

a

Palatinale Metallgirlande fiir:

— exakten Abschlussrand

— Stabilisierung des Geriistes

— interdentale vestibulére
Separiermdglichkeit

— Warmeableitung bei keramischen
Brénden.

a

Runde Ubergénge und
Verbindungsstellen.

die Vorziige dieser Materialien
so eindriicklich anzutragen.

Aber nicht nur Anfinger, son-
dern auch der versierte Zahn-
techniker findet in dieser Bil-
derserie ein systematisches
Nachschlagewerk fiir die all-
tagliche Arbeit. Ihre einzelnen
Kapitel bauen aufeinander
auf, sind jedoch in sich ge-
schlossen. Einzelne Fille sind

besonders anschaulich mit
den praktischen Arbeitsschrit-
ten Bild fiir Bild dokumentiert.
In den ersten drei Teilen der
Seriewird die Herstellung von
Kronen und Briicken be-
schrieben und besonders auf
die unterschiedlicheVerarbei-
tung im Vergleich zu Edelme-
tall-Legierungen hingewie-
sen. Wiahrend sich der vorlie-

gende erste Teil mit Briicken-
gertiisten beschéftigt, wird Teil
IT aufVollgusskronen und der
Teil III auf Keramikverblen-
dungen eingehen.

Die vielen Bilder machen
die einzelnen Verarbeitungs-
schritte von der Herstellung ei-
nes Briickengeriistes tiber die
Verblendung mit Keramik bis
zur Politur einer Vollgusskrone

sehr anschaulich. Der Text
wurde daher auf ein Minimum
reduziert, Hinweise und Tipps
machen auf Besonderheiten
aufmerksam. Wenn Sie noch
weitere Fragen zur Herstellung
von Kronen und Briicken ha-
ben, hilft Thnen gern die zahn-
technische Anwenderberatung
von Dentaurum unter der Tele-
fonnummer07231/803-4 10.

Gestaltung der Verbindungsstellen
 Wiedergabe der verkleinerten Zahnform beim Metallgertst.

~ Modellation des Briickengertistes.

a Beider Modellation muss immer auf eine verkleinerte Zahnform

geachtet werden.

a Beivorhandenen Spannungen Briicke nochmals separieren,
Kontaktpunkte wiederherstellen und erneut verschwemmen.

Querbalken

- Vorteile:
— Stabilisierung der Briicke
—Schmelzreservoir

T —

a Fine Ausdehnung der Verbindungsstellen in vertikaler Richtung
bewirkt eine gralBere Stabilitét als in horizontaler Richtung.

[ l_ }
4

Okklusionskontrolle

 Fvtl. Aufbau von Zahnhdckern.

¥ L f 5 a !

i

Geriistgestaltung

 Sowohl der Querschnitt der Verbindungsstellen als auch die mi-
nimale Kappchenstérke kinnen bei den remanium®-Legierungen

etwa 25 % graziler gestaltet werden als bei EM-Legierungen.

J

Modellation der Zwischenglieder

a Fiir spannungsfreie Briickenverbindungen sind gute

Kontaktpunkte vor dem Verschwemmen Voraussetzung.

 Modellation mit durchgehender Girlande.

Verbindungsstellen.

 Die Gusskanéle miissen ausreichend dimensioniert werden.

—Schmelzfiihrung tiber Querbalken garantiert saubere und

homogene Fiillung der Gussobjekte.

Wachssticks
< Wachssticks in
extraharter Qualitét
(& 3mm, B 4mm,

- Fertige Modellation mit gut dimensionierten

 StarWaxe erleichtern die Modellationsarbeit und sorgen fiir ein

Hdchstmal3 an Passgenauigkeit.

 Auch bei Einzelzahnen empfiehlt sich eine indirekte Versorgung.

Tipp

Unterschiedliche Temperaturen beildngeren Standzeiten bringen leicht einen Ver-
zug in das Wachsgertist. Abhilfe durch erneutes Verwachsen und Adaptieren des

Cervicalrandes.

& 5mm) stabilisieren
das Gertst.

Pl Hinwei

Der Verbindung zwischen Krone und Hauptkanal muss sich nach dem Volumen des
zu versorgenden Bereichs richten. Massive Zwischenglieder oder sehr massive
Vollgusskronen miissen mit gréRerem Querschnitt versorgt werden.
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Positionierung in der Muffel

< Die richtige Position in der Muffel
fardert das AusflieBverhalten und
die Homogenitét der Gussobjekte.

< Gussobjekte auBerhalb des
Hitzezentrums anordnen!

Anmischfliissigkeits-Konzentrat

< Einstellung und Kennzeichnung der
gewiinschten Verdiinnung der
Anmischfliissigkeit bei Castorit®
all speed.

Cavmilt®
FET T

e agrd

< Genaues Abmessen der
Fliissigkeitsmenge mit den
Dentaurum Messbechern.

Hinweis

Messbecher miissen nach Gebrauch immer mit Wasser ausgespiilt werden, da-
mit Reste der Anmischfltssigkeit nicht auskristallisieren konnen —Schadigung
der Einbettmasse.

« Castorit® all speed Anmischflissigkeit
bei Raumtemperatur 20 °C bis 23 °C
verarbeiten!

< Eine Anmischzeit von 60 Sekunden
garantiert eine homogene Durch-
mischung.

Anriihrbecher muss sauber und trocken sein. ZuerstFlissigkeit, dann Pulver zugeben.

Einbetten
<« ARiittler auf schwache Vibration ein-
stellen!

< Befiillen der Wachskronen mit einer
Sonde, ...

... anschlieBend Auffiillen des
Muffelringes.

« EinAbschaben der Muffeloberseite
nach dem Abbinden verbessert die
Gasdurchlassigkeit und erhdht die
Stabilitat.

Hinweis

DieVlieseinlage sollteimmerbis zur Oberkante des Metallmuffelringes gezogen
werden, um ein Kontaktieren der Einbettmasse zu verhindern.

&l Technik 13

Tipp

Ein sauberes Verschwemmen der Wachsverbindungen verhindert Einbettmasseeinschliisse und Verwirbelungen.

Einbettsystem

 Muffelringe aus Metall garantieren eine
gesteuerte Expansion und eine héhere
thermische Stabilitat der Einbettmasse.

Vorwérmeprozess

< Vorwérmeprozess auf konventionelle
F Vorwérmung oder Speedbetrieb
abstimmen.

< Eine gleichmélige Durchwérmung der
Muffeln vermeidet Spannungen und
garantiert eine gesteuerte Expansion
der Einbettmasse.

remanium® Aufbrennlegierungen

< Uniibertroffen gro8e Auswahl an
edelmetallfreien Aufbrenn-
legierungen.

< Fiir jeden Einsatzbereich kann die
passende Legierung ausgewahlt
werden.

& Hinweis

e Sicherheit durch zertifizierte Qualitat

e beste Biovertraglichkeit

e hohe Korrosionsfestigkeit

e einfache zahntechnische Verarbeitung

e hervorragende keramische Verblendbarkeit

4 Megapuls compact— sehr kompakte,
leistungsstarke Hochfrequenz-Gieschleuder.

Schmelzen mit Hochfrequenz

< Beim schonenden Schmelzen fast aller
remanium®-Legierungen in Hochfrequenz-
GieBanlagen reil8t die Oxidhaut auf. Der
richtige GieBzeitpunkt wird dadurch
genau angezeigt.

e d( )

P Hinwei

BaseD1

Base D 1—Gusstrichter-
former fiir alle Muffel-
grdBen, einfaches Zentrie-
ren der Gussobjekte.

P

 Die Gebrauchsanweisungen der Einbettmassen enthalten nicht
nur die Verarbeitungsvorschriften, sondern auch niitzliche Tipps.

Ausbetten
~ Beim Ausbetten Schldge mit dem
Hammer auf Metallteile vermeiden!

Brennereinstellung

a Einrichtig eingestellter Brenner mit einem
etwa 5 mm langem Flammenkern (Propan—
Sauerstoff)
Propan =1 bar, Sauerstoff=ca. 2 bis 3 bar.

Leichtes Reinigen der Gussobjekte
a Finsatz von reinem Aluminiumoxid — 125 ym
—fiir das Saubern der Gertiste.

Geriisthearbeitung

. Abtrennen der Gusskandle mit einer
fiberglasverstérkten Trennscheibe und einer
Haltevorrichtung (Feilkloben).

Kreuzverzahnte Hartmetallfréaser
4 Ausarbeiten der Metalloberflache mit einem
kreuzverzahnten Hartmetallfréser.

a \Verschleifen der Gusskanalansatze mit
einem Schleifrad auf Aluminiumoxidbasis
ohne Verunreinigung der Metalloberfldche
im Hinblick auf die Keramikverblendung.

Geriisthearbeitung

 Die Metallgirlanden und Ubergénge zur
keramischen Verblendung werden sauber
nachgearbeitet.

a Kontrolle der Kronenwandung mit einem
Schnelltaster.
Im ausgearbeiteten Zustand darf die
Wandstérke 0,2 mm nicht unterschreiten.

Hinweis

Ausarbeitungswerkzeuge besonders bei keramikverblendeten Arbeiten immer
nur fir eine Legierung einsetzen!

Das Zusammenfallen der Gusszylinder und Bewegung der Schmelzmasse durch
den Flammendruck zeigen den GieRzeitpunkt an. Beim Flammenguss darf die
Oxidhaut nicht aufreif3en.

< Perfekte Geriistbearbeitung ...

Flammenguss
 Beste Voraussetzungen mit Propan — Sauerstoffgemisch und Brenner mit Brausekopf.

a ... als Vorbereitung zur keramischen Verblendung.

Oemus Media AG

Redaktion ZT Zahntechnik Zeitung
Holbeinstr. 29

04229 Leipzig
Tel.:0341/48474-123
Fax:0341/48474-290

E-Mail:
h.d.kossmann@oemus-media.de
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Der Stiitzstift— Fiirinterdisziplinar arbeitende Stiitzstiftspezialisten weitergedacht

Die moderne Interpretation der elektronischen Stiitzstiftregistrierung (II)

In diesem zweiteiligen Artikel zeigen Zahnarzt Dr.Andreas Million und Therapeut Claus Rahnenfiihrer die Grenzen und Moéglichkeiten der Stiitzstiftregistrierung. Das technisch generaliiberholte
IPR-Mess-System arbeitet nunmehr mit modernen und flexiblen Denkansétzen und bietet die bislang effizientesten und preisgiinstigsten Moglichkeiten der elektronischen Stiitzstiftregistrierung.

& Fortsetzung aus ZT 7-8/07

Als Vorgehensweise fiir eine
Standardmessung hat sich fol-
gende Reihenfolge bewéhrt:

Vorbereitung

der Erstmessung

©® Der Zahnarzt nimmt am
Patienten einen moglichst we-
nig gesperrten, jedoch nicht
okkludierten, zentrischen
Biss. Seit Jahren hat sich dafiir
ein knetbares Silikon be-
wahrt, welches innerhalb von
rund 30 Sekunden aushértet
und eine endgiiltige Mindest-
hérte von 95 Shore aufweist.
Das Material kann sowohl im
Mund des Patienten als auch
am Modell sehr gut posi-
tioniert werden und flieBt
nicht.

® Auf genaue Alginatabdrii-

cke stellt der Zahntechniker
préazise Modelle her.

©® Im Artikulator wird der
Biss nach Entfernung des
Bissregistrats auf eine Min-
desthohe eingestellt,bei deres
gerade noch Kkeinen -einzi-
gen OKkKlusionskontakt gibt.
Diese Hohe ist in der Regel die
Arbeitshohe fiir die Schablo-
nenherstellung. Die Bilder
dazu konnen in der ersten
Folge dieses Beitrags eingese-
henwerden. (Sicherlich gibtes
bei dieser Anforderung, z.B.
bei flachem Gaumen, Gren-
zen.Auchtretenbeierwachse-
nen Patienten in einem sehr
geringen Prozentsatz derFille
Grenzen auf, die durch die
schlichte GroBe des Stiitzstift-
systems gesetzt werden. Ge-
rade deshalb benoétigt der
Zahnarzt neben der hier vor-

gestellten Methode auch Al-
ternativmethoden und des-
halb bestehen wir bei bezahn-
ten Patienten auf die grund-
sitzliche wund individuelle
Kreuzvalidierung der Stiitz-
stiftmethode mit anderen an-
erkannten Methoden der Biss-
registrierung).

Erstmessung

Eine Erstmessung erfolgt
grundsditzlich, bevor irgend-
welche sonstigen diagnosti-
schen und therapeutischen
Eingriffe stattfinden.

Einmal eingeiibt, kann die
vollstdndige Messabfolge von
jedem Zahnarzt oder Kie-
ferorthopdden schnell und
einfach innerhalb weniger Mi-
nuten durchgefiihrt werden.
In unserem interdisziplindren
Arbeitskonzept erfolgen dann

teils bekannte, teils von uns
selbst entwickelte, nicht ge-
ritegestiitzte diagnostische
Funktionspriifungen, die den
Rahmen dieses Beitrages
sprengen wiirden.

Anschlielend erfolgt bei funk-
tionsgestorten Patienten eine
erste ursédchliche therapeuti-
sche Sitzung und ggf. eine
zweite Messung, die je nach
medizinischer Indikations-
stellung zu einer ersten Fixie-
rung einer therapeutischen
Position fithren kann, die bei
Bedarf mittels einer geeigne-
ten Schienentherapie am Pa-
tienten wirken darf. Unsere
Methode erlaubt uns, klar und
sicher zwischen der Notwen-
digkeit einer Schienenthera-
pie und/oder einer sofortigen
Therapie von okklusalen nozi-
zeptiven Elementen im Be-

reich von Zehntel- oder Hun-
dertstelmillimetern zu unter-
scheiden.

Der Vollstdndigkeit halber
wollenwirhier dennoch aufei-
nige grundsitzliche Feststel-
lungen hinweisen: Es gibt vie-
lerlei diagnostische undthera-
peutische Moglichkeiten, die
am offenen kybernetischen
System Mensch zur Anwen-
dung kommen konnen. Wir
befiirworten  grundséitzlich
jede diagnostische und thera-
peutische Form, die im Zug-,
Druck-, Orientierungs-, Span-
nungssystem zu einer Auflo-
sungunnétiger oder storender
Muster fiihren, die ihrerseits
zu Losungen strukturell be-
dingter Einschrdnkungen der
Mobilitdt und Motilitdt des
gesamten Organismus fiih-
ren.

Die nachfolgenden
schematischen
Darstellungen

zeigen den Aufbau

der IPR-Standardmessung

Schematisch: Punkte, Winkel, Kurven
nicht im natirbchen Verhaltnis
zueinander,

x 10,0
y 10,0
= Sensormitte

10,0

10,0

Schematischer Aufbau der IPR-Standardmessung. Punkte, Winkel, Kurven nicht im

natirlichen Verhaltnis zueinander.

Sensormitte=10,0x 10,0

01. Treffpunkt(e) aufzeichnen. Einfache Schliel}-
bewegungen, punktuelle Kontakte.

"Bitte bewegen Sie

den Unterkiefer

von vorne nach hinten...
...schon schaukelnd...
und gehen Sie dabei...

...jedesmal...

immer weiter nach hinten...
...immer weiter nach hinten"

02. freie sagittale Bewegung

03. Patient verharrt in seiner retralsten Position

"Bleiben Sie jetzt
ganz hinten stehen"

Erster Schritt: Treffpunkte aufzeichnen, einfache SchlieBbewegungen, punktuelle Kon-

takte.

Zweiter Schritt: Erste Arbeitsrichtung: sagittal, freie Bewegung innerhalb der vom

System vorgegebenen SchlieBkraft von 10 bis 30 Newton.

Dritter Schritt: AnschlieRend verharrt der Patient in seiner retralsten Position.

ERST JETZT FUHRT

DER BEHANDLER

DEN UNTERKIEFER...

...in grenzwertige
Bereiche.

= IF

"Sie halten die Kraft,
ich helfe lhnen
weiter nach hinten."

Ligamentales Feld

"Bitte von links nach
rechts bewegen...
...uber moglichst

weit hinten...
...uber moglichst
weit hinten"

FRDB

Forcierte, retrale,
dynamische Balance

" Schoén in Bewegung
bleiben...
...Uber hinten...
...ohne Anstrengung...
...Uber hinten...
...ohne Anstrengung"

—RDB
Retrale Dynamische
Balance

04. Behandler driickt Unterkiefer rhytmisch weiter
in retraler Richtung.

05. Richtungswechsel: vom Patienten selbst
ausgefihrte, laterale Bewegungen

06. Patient bleibt in Bewegung, Richtung
wird beibehalten, jedoch unangestrengt.

Vierter Schritt: Ermittlung des ligamentalen Feldes (LF). Diesistder grenzwertige Bereich,

in dem in der Regel nicht verschliisselt wird.

Funfter Schritt: Richtungswechsel: transversal, vom Patienten selbst ausgefiihrte Bewe-
gungen, Patientensprache: ,von links nach rechts, iiber méglichst weit hinten”, Ermitt-
lung der (selbst-)Forcierten, Retralen, Dynamischen Balance (FRDB).

Sechster Schritt: Patient bleibt in Bewegung, Richtung wird beibehalten, jedoch ohne
(selbst-)Forcierung, Ermittlung der Retralen Dynamischen Balance (RDB).

" Schén in Bewegung
bleiben...
...von links nach rechts...
...direkt von links

nach rechts...

...direkt von links

nach rechts"

DB

DPynamische

Balance

Im |dealfall
eine "liegende 8"

07. Patient bleibt in Bewegung. Anweisung:
direkt von links nach rechts.

"Gemeinsam
bewegen wir jetzt
den Unterkiefer...
...nach links...
...und nach rechts."

Abschluf}
der Messung

durch Behandler
manuell-gefuhrte
Aufzeichnung des
Pfeilwinkels

08. Aufzeichnung des Pfeilwinkels.

01. Treffpunkt(e) aufzeichnen. Einfache Schlief3-
bewegungen, punktuelle Kontakte.

Siebenter Schritt: Patient bleibt in Bewegung, Richtung wird beibehalten, Anweisung:

,Bitte direkt von links nach rechts”, Ermittlung der Dynamischen Balance.

Achter Schritt: Bei Bedarf eine durch den Behandler gefiihrte, klassische Aufzeichnung
des Pfeilwinkels.

Neunter Schritt: Bei Bedarf kann abschlieBend der erste Schritt wiederholt werden.

In unserer praktischen Arbeit
bevorzugen wir jedoch die
Kombination = vorgenannter
Moglichkeiten mit schliissi-
gen sensomotorischenTestun-
gen und voriibergehende Auf-
I6sungen expliziter Funk-
tionsleistungen, die Kklare
Aussagen zu den funktionel-
len Verkniipfungen zwischen
Strukturen und Orientie-
rungsleistungen erméglichen.
Unserer Ansicht nach kann
erst dann von einer schliissi-
gen, beweisbaren und urséich-
lichen diagnostischen Prii-
fung von  Ursachen-Wir-
kungsketten gesprochen wer-
den.

Neben den physischen Ursa-
chen konnen auch Wahrneh-
mungsstéorungen und/oder
psychische Faktoren zu funk-
tionellen und koordinativen
Blockaden fiihren, deren Wir-
kung auf die okklusalen Wech-
selwirkungen auch mittels
Stutzstiftmethode oftmals
sehr schon aufgezeigt werden
konnen.

Deshalb: Wann immer Funk-
tionsstorungen  festgestellt
werden, empfiehlt sich grund-
satzlich auch die Anwendung
der Stiitzstiftmethode. Doch
Vorsicht: Nicht immer fihrt
der Einsatz des Stiitzstiftes
automatisch geradewegs zur
Schienentherapie!

Es gibt in der funktionellen,
systemischen Medizin vieler-
lei Moglichkeiten: Jahrelang
haben wir beispielsweise zu-
sammen mit der Podoétiolo-
gin Lydia Aich an sehr vielen
Patienten auch klare und
schliissige Verkniipfungen bi-
direktional aktiver Verkniip-
fungsleistungen zwischen
Propiozeption, Korperstel-
lung und OkKklusion beobach-
ten konnen, die im OKKlu-
sionsspiel im Bereich von
Zehntel- und Hundertstelmil-
limetern wirken und mannig-
faltig wirksame Funktionssto-
rungen verursachen koénnen.
Im Umkehrspiel konnen
Funktionsstorungen auch
iber diesen Zugang erfolg-
reich therapiert werden. Die
Diagnostik und Therapie
kann je nach Indikationsstel-
lung durch strukturelle und
funktionelle Reorganisation,
die durch geeignete, syste-
mische Korperarbeit begriin-
det wird, auch durch postural
aktive MaBnahmen an den Fii-
Ben - der Basis unseres Kor-
pers —begleitet werden.

Aber auch andere verwandte
Zugénge sind ebenfalls wirk-
sam: Unsere Berliner Kolle-
gen Diehl, Sommerfeld, Wie-
mann und Schultz berichten
beispielsweise (Quintessenz
Team-Journal 7-8/2007) iiber
eine erfolgreiche und be-
griiBenswerte Kombination
zwischen Zahnmedizin, Kie-
ferorthopédie, Ohr-Akupunk-
tur, Physiotherapie, Stiitzstift-
registrierung und darauf ab-
gestimmten zahntechnischen
Umsetzungen.

Wir flankieren unsere diag-
nostischen und therapeuti-
schen Leistungen grundsétz-
lich auch durch Diagnostiken
und Therapien der Wahrneh-
mungs- und Orientierungs-
leistungen (z.B. der Augen),
die bekanntlich ebenfalls ei-
nen groflen Einfluss auf den
Tonus und das Stellverhalten
der gesamten Muskulatur hat.
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Interdisziplindres Anwendungsbeispiel: Leistungssport trei-
bende Patientinmiteinseitigen, schmerzhaften Huft-und Bein-

gestortes Funktionsmuster.

schmerzen. Vor initialer, ursdchlicher Therapie: divergente

Treffpunkte ...

...-und eine Stunde nach Initialtherapie (nur Knie, dazuge-

peutischen Vorgehens-
weisen ausschlieflich er-
fahrenen und besonders
geschulten interdiszipli-
ndren Teams vorbehal-
ten. Wir empfehlen den
noch monodisziplindr
arbeitenden Zahnérzten
grundsitzlich Schulun-
gendurchsehrerfahrene
Praktiker,bevorsie anih-
ren Patienten Kkyberne-
tisch wirksame Verfah-
ren anwenden, die in ih-
rer Wirkungsweise und
kontrollierbar  bleiben

hérige Muskelketten und Faszien behandelt). Stark verbes-

serte Funktionalitdt des Kauorgans sowie seitlich versetzter

Pfeilwinkel.

Patient mit einer schmerzhaften Steibein- und Beckenboden-
problematik sowie stark gestérte, kompensatorische Augen-

arbeit vor Initialtherapie ...

....und 30 Minuten nach Initialtherapie.

Jedoch bleiben solche paralle-
len diagnostischen und thera-

Al Kurzvita

Dr. Andreas Million

e Studium der Zahnmedizin und
Niederlassung in eigener Praxis

e interdisziplinar tatig seit 2000

miussen.

Angesichts solcher Er-
kenntnisse empfiehlt
sich auch fiir den ,nor-
malen“  zahnérztlich-
zahntechnischen Zu-
gang am Patienten eine
wiirdigende Beriicksich-
tigung der Okklusion bei
jeder einzelnen Res-
tauration — wobei die
bewdhrte Stiitzstiftme-
thode gerade auch im
Sinne einer Pravention
nicht mehr nur in der
Totalprothetik oder in
der Funktionsdiagnos-
tik, sondern gerade auch
in der ,bezahnten und
teilbezahnten Restaura-
tion“ sowie auch ganz
speziell in der Implantat-
prothetik sehr sinnvoll
zur Anwendung kom-
men kann.

Und nicht nur unseren
jungen Kollegen, son-
dern gerade auch den Er-
fahrenen erméglicht der
konsequente Einsatz des
Stiitzstiftes in seiner hier
vorgestellten, modernen
Nutzungsform,in der be-
sonders auch das Pro-
blem der Sperrung und
der Hohenkontrolle aus-

reichend gelést wurde, bis-
lang ungeahnte Moglichkei-

Claus Rahnenfiihrer

e physiotherapeutische, manuelle
und osteopatische Ausbildung

e seit 2001 Zusammenarbeit mit
Dr. Million

— gemeinsame Erarbeitung eines systemimmanent interdisziplinaren prophylak-
tischen, diagnostischen und therapeutischen Konzeptes

— Funktionsprophylaxe, Diagnostik und Therapie von Funktionsstérungen sowie
konsiliarische Unterstiitzung fir Kollegen aller Fachrichtungen bilden die
Schwerpunkte des grundsétzlich gemeinsam arbeitenden Teams

... und weit davon entfernte Lage der Pfeilspitze sowie stark

ten: Bei korrekter Handha-
bung passen Stiitzstift und
Hand- bzw. Schluckbiss-
nahme zusammen. Doch wa-
rum soll dann iiberhaupt der
Stiitzstift zur Anwendung
kommen? Die Antwort ist ein-
fach: Die tégliche Realitét
zeigt immer wieder sehr ein-
drucksvoll, dass Zentrik und
Exzentrik in der Praxis nicht
einfach zu handhaben sind
und immer wieder Probleme
bereiten. Sonst ware die Zahl
der Misserfolge in der Zahn-

Treffpunkte eine Stunde nach interdisziplinérer Initialtherapie . ..

medizin und der Kieferortho-
péddie erheblich geringer. Wie
gut ist es dann doch, sicher zu
wissen, dass alles richtig be-
stimmt worden ist — struktu-
rell, funktionell und foren-
sisch einwandfrei begriind-
bar.

Seit 100 Jahren trdumen die
Zahnmedizin, die Kieferor-
thopédie und die Zahntech-
nik von perfekt zum Men-
schen passenden Zdhnen. Mit
der von der urspriinglichen
Fassung des IPR-Stiitzstiftes

... und dazugehdriger Pfeilwinkel sowie sofort auffallig stark
verbessertes Funktionsmuster. Erst jetzt wurde eine Verschliis-
selung durchgefiihrt und eine erste Schiene angefertigt.

fortentwickelten, gegenwaér-
tigen Entwicklungsstufe und
des hier gezeigten, erweiter-
ten Einsatzspektrums kommt
man diesem Ziel ein gutes
Stiick nédher.

Zu guter Letzt folgen obenste-
hend noch einige interdiszi-
plindre Anwendungsbeispie-
le. So, wie die Zdhne und die
Funktion des Kauorgans zum
Menschen passen miissen,
muss der Mensch zu seinen
Zdhnen passen. Beim Einsatz
der Stiitzstiftmethode kommt

&l Technik 15

Stark funktionsgestorte Patientin mit einer massiven, einseiti-
gen Knieproblematik ...

esvorallemauch aufdenrich-
tigen Moment der Verschliis-
selung an! Dies gilt selbstver-
standlich auch fiirjede andere
Form der Bissnahme.

f3d Adresse

Dr. Andreas Million

Zahnarzt

Passauerstr. 16

94474 Vilshofen
Tel..08541/971770

E-Mail: drmillion@operamail.com

ANZEIGE

L abor-Revolution!
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Al PRODUKTE

Individuelles Handstiick - Ergonomie trifft Leistung

Fir den Zahntechniker ist das Handstlick eines der wichtigsten Handwerkszeuge im tdglichen Gebrauch.
Mit dem neuen K-ERGOgrip leistet KaVo seinen Beitrag zum Schutz vor arbeitsbedingten Gesundheits-
gefahren und zurVerbesserung der Arbeitsqualitét. Es tiberzeugt nicht nur durch Qualitidtsparameter wie
Drehmoment und Drehzahl, sondern dariiber hinaus durch seine ergonomisch optimierte Griffgeometrie.

Mit dem K-ERGOgrip setzt
KaVo im Bereich der Labor-
antriebe neue Mafstédbe. Die
ergonomisch revolutionére

das K-ERGOgrip optimal in
der Hand. Das Handstiick-
kabelist dabei kaum spiirbar.
Die Ausstattung mit zwei

und entspannte Griffgefiihl.
Das Einwellensystem mit nur
zwei Lagern garantiert die
Servicefreundlichkeit.

Seine revolutiondre ergonomische Gestaltung ermdglicht optimales Arbeiten fiir jede Hand: K-ERGOgrip von KaVo.

Gestaltung des Griffstiicks
wurde entsprechend den Er-
gonomiestudien des Fraun-
hofer-Instituts  Stuttgart
durchgefiihrt. Aufgrund des
geringen Gesamtgewichts,
der Gesamtldnge von nur
140mm und dem Schwer-
punkt in der Handmitte, liegt

unterschiedlichen Griffhiil-
sen ldsst eine individuelle
Anpassung an die anatomi-
schen GroBenunterschiede
der Hdnde und an das indivi-
duelle Empfinden zu. Soft-
grip-Inlets, die sich bereits
beim K-POWERgrip bewihrt
haben, verstirken das gute

Dentalhartgipse neu verpackt

Okonomisch im Handling, ékologisch im De-
sign und eine erstklassige Gipsqualitit: GC Fuji-
rock EPund GC Base Stone inneuen Containern.

Mehr Schutz vor Feuchtigkeit
und Sauerstoff, mehr Komfort
beimHandlingund Transport—
so présentiert sich das neue
Verpackungsdesign der bei-
den Dentalhartgipse GC Fuji-

rungseigenschaften fiihrt GC
EUROPE fiir beide Produkte
ab sofort eine neue Verpa-
ckung ein. Die wieder ver-
schliefbare, hermetisch ab-
dichtende Abdeckung bietet
einen  zuverldssigen

Schutz gegen Feuchtig-
keitseinfliisse und Sau-
erstoff und sorgt so fiir
eine optimale Aufbe-
wahrung der Dental-
gipse. Mithilfe des
Kunststoffgriffs und
der Einbuchtung auf
der Containerunter-
seite l&sst sich das Pul-
ver einfach in Gips-
Dispenser- und -Mix-

(Okologische Herstellung und komfortableres Handling: die neue

Gipsverpackung von GC.

rock EP und GC Base Stone.
Doch nicht nur 6konomisch,
sondern auch 06kologisch
iberzeugt die neue Verpa-
ckung aus dem Hause GC EU-
ROPE: Alle Teile sind aus um-
weltfreundlichem Kunststoff-
Polypropylen gefertigt und so
zuhundert Prozent recyclebar.
Sie iiberzeugen beide durch
hohe Passgenauigkeit und
passen auch farblich perfekt
zusammen: GC Fujirock EP ist
einer der weltweit beliebtes-
ten Superhartgipse, GC Base
Stone ist ein hochwertiger So-
ckelgips derKlasse IV mitzwei
Viskosititen. Zur Verbesse-
rung der Handling- und Lage-

gerdte einfiillen.

GC Fujirock EP ist ab
sofort in Containern
mit fiinf Kilogramm Inhalt er-
héltlich; die Farben Golden
Brown und Pastel Yellow gibt
es auch im 12-Kilogramm-Pa-
ket. GC Base Stone ist in Con-
tainern mit 12 Kilogramm ver-
figbar.

Al Adresse

GC Germany GmbH
Paul-Gerhardt-Allee 50
81245 Miinchen
Tel.:089/896674-0

Fax: 089/8966 74-29

E-Mail:
info@germany.gceurope.com
WWW.germany.gceurope.com

Der Drehzahlbereich liegt
zwischen 1.000 und 50.000
U/min-!, das maximale Dreh-
moment bei 6,5 Ncm. Durch
das optimale Zusammenspiel
von Drehzahl und Drehmo-
ment konnte eine geringere
AuBentemperatur der Griff-
hiilse erzielt werden.

Einneuer,werkzeugfrei wech-
selbarer = Spannzangenme-
chanismus erlaubt zusammen
mit dem neuen Steuergerét
K-ControlTLC auch im Links-
lauf uneingeschrénkte Dreh-
zahlen. Erweiterte Funktio-
nen bietet das neue Steuer-
gerdt in Form von vier werk-
stoffabhéngig speicherbaren
Voreinstellungen fiir die Dreh-
zahl bzw. das Drehmoment.
Diese werden durch verschie-
dene Hintergrundfarben des
LCD-Displays angezeigt.
Zwischen den Programmen
kann durch Driicken des In-
krementaldrehgebers umge-
schaltet werden. Das K-Con-
trol TLC ist als Knie-, Tisch-
oder FuBversion erhéltlich.
Die Kompatibilitét bestehen-
der Laborantriebe mit dem
neuen Steuergerdt K-Con-
trol TLC ist nahezu unein-
geschrinkt  gewdhrleistet
(Ausnahmen: K4, K4plus,
K10, SF).

j34 Adresse

KaVo Dental GmbH
Bismarckring 39

88400 Biberach/RiR
Tel.:07351/56-0
Fax:07351/56-14 88
E-Mail: info@kavo.com
www.kavo.com

Schneller als die Polizei erlaubt

Mit der Elite Fast Gips-Serie von Zhermack
sind Zahntechniker stets auf der Uberholspur.

Zahntechniker stehen unter
immer groBerem Zeitdruck
und fiir die gewinnbringen-
den Arbeiten bleibt immer

Zeit sparen durch schnelles Abbinden: Zhermack
Elite Fast.

weniger Zeit. Um unnotige
Wartezeiten zu vermeiden,
hat Zhermack eine neue Gips-
generation entwickelt. Die
Abbindezeiten sind extrem
kurz.

Dies hilft dabei, die Modell-
herstellung bei groBen Arbei-
ten deutlich zu optimieren.
Wartezeiten entfallen und die
Arbeitsabldufe konnen bes-
ser geplant werden. Bruchre-
paraturen, Unterfiitterungen
und Provisorien kénnen we-
sentlich schneller bearbeitet
werden und die dadurch ge-
wonnene Zeit fiir anspruchs-

volle Spezialaufgaben ge-
nutzt werden.

Die neuen Fast-Versionen im
Uberblick: Der Elite Model
Fast ist besonders gut fiir Re-
paraturen, Gegenbiss-und Si-
tuationsmodelle geeignet. Er
zeichnet sich durch seine
lange Verarbeitungszeit und
besonders kurze Abbindezeit
aus. Der neue Elite Rock Fast
ist sehr flieBféhig bei gleich-
zeitig hoher Standfestigkeit.
Darauf aufbauend ist der
Elite Rock CAD/CAM Univer-
sal Fast mit den gleichen Ei-
genschaften entwickelt wor-
den. Er ist fiir alle Scan-Sys-
teme geeignet und zeichnet
sich durch hervorragende Er-
gebnisse ohne storende Re-
flexionen aus. Die Anspriiche
an einen Artikulationsgips
sind hohe Klebekraft und
niedrige Expansion. Genau
darauf wurde bei der Ent-
wicklung des Elite Arti Fast
besonderen Wert gelegt. Alle
Gipse sind in den Ver-
packungseinheiten zu 25kg
und 3 kg erhéltlich.

Al Adresse

Zhermack GmbH Deutschland
Ohlmiihle 10

49448 Marl

Tel.: 054 43/2033-0

Fax: 054 43/2033-11

E-Mail: info@zhermack.de
www.zhermack.com

Das Bissregistrat fiir perfekte Okklusal-Passung

Zahnarzt und -techniker investieren viel Know-how und Zeit, um eine funktionale Gestaltung der Okklu-
sionsfldchen zu schaffen, die allen gnathologischen Voraussetzungen und Anspriichen gerecht wird. Ein
prézises Bissregistrat mit auBerordentlichen Handlingeigenschaften ist deshalb unerlédsslich. Das neue
JETBLUE BITE von Coltene/Whaledent ist der Schliissel fiir die perfekte Okklusion und Artikulation.

JET BLUE BITE verfiigt
iiber eine gleichméaBige, ho-
mogene Konsistenz. Das

dem Bissregistrat zu gewahr-
leisten. Bevor das Modell
mittels Gesichtsbogen einar-

Gipses wird das PINDEX
Modell gereinigt. Fir das
weitereVorgehen miissen ab-

Die Produktfamilie JET BLUE BITE von Coltene/Whaledent sorgt fiir eine optimale Bissregistrierung mit besten Bearbeitungseigenschaften.

mousse-artige Material wird
mit dem speziellen Spreader-
tip direkt aus der Kartusche
auf die Okklusaloberfldche
appliziert. Durch die cremige
Struktur ist wihrend der
Bissnahme fiir den Patienten
kein Widerstand spiirbar.
Dashervorragende Snap-Set
fixiert die Bisssituation in
kiirzester Zeit und hértet op-
timal aus.

Nach der Herstellung eines
PINDEX-Modells werden-so
notig — okklusale Bldschen
mit einem geeigneten Instru-
ment entfernt, um die Passge-
nauigkeit des Modells auf

tikuliert wird, miissen Uber-
schiisse am JET BLUE BITE-
Registrat im Bereich der
Weichteile reduziert werden.
Das Material ldsst sich her-
vorragend mit einem Skalpell
beschneiden oder mit einem
Hartmetallinstrument be-
schleifen. Danach wird das
Modell auf das Bissregistrat
aufgepasst und mit etwas
Wachs fixiert. Es folgt die Iso-
lation des Modells sowie die
korrekte Befestigung des Ge-
sichtsbogens am Artikulator.
Nun kann das obere Modell
mit Gips einartikuliert wer-
den.Nach dem Abbinden des

geformte Weichteile des JET
BLUE BITE Bissregistrates
ebenfalls reduziert werden.
Die Modelle werden mittels
zentrischen Bissregistrates
aufeinander gesetzt. Das Re-
gistrat weist eine hervorra-
gende Passgenauigkeit auf
den Modellen auf. Nachdem
die Modelle korrekt zueinan-
der fixiert und im Artikulator
befestigt sind, kann das
Unterkiefermodell einarti-
kuliert werden. Das Bissre-
gistrat wird nach der Abbin-
dezeit des Gipses entnom-
men.Die Modelle passen per-
fekt aufeinander. Somit ist

ein wichtiger Grundstein fiir
eine passgenaue Restaura-
tion gelegt.

Das Statement des Zahn-
technikers: ,JET BLUE BITE
lasst sich durch eine mini-
male Restelastizitdt hervor-
ragend beschneiden und be-
schleifen. Die hohe Endhérte
(89 Shore A) garantiert zu-
dem die erforderliche Stabi-
litat und Genauigkeit, welche
beim Einartikulieren wichtig
ist.“

JET BLUE BITE gewdihr-
leistet so die ideale Balance
zwischen elastischer und
starrer  Bissregistrierung.
Neben 50-ml-Standardkar-
tuschen ist JET BLUE BITE
auch in komfortablen 25-ml-
microSystem-Kartuschen
sowie jeweils in den Konsis-
tenzen fast oder superfast
erhéltlich. m

J34 Adresse

Coltene/Whaledent GmbH + Co. KG
Raiffeisenstrafie 30

89129 Langenau
Tel.:07345/805-0

Fax: 07345/805-201

E-Mail:
productinfo@coltenewhaledent.de
www.coltenewhaledent.de
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Universal-Modellierkunststoff
Ambarino Form aus dem Hause creamed ist ein
universell einsetzbarer, lichthdrtender High-End-
Modellierkunststoff fiir den gehobenen Anspruch.

Ambarino Form ist ein licht-
hirtendes Composite fiir die

wird direkt aus der Spritze
aufgetragen und verbrennt

Lichthartend und universell einsetzbar: Ambarino Form, der Modellierkunststoff von creamed.

Modellation von Frds- und riickstandsfrei. Ambarino
Geschiebeteileninder Guss- Form ist, auf Metallen
technik sowie der Modella- oder Zirkon modelliert,

selbstisolierend. Bei Mo-
dellationen auf Gips oder
Kunststoffkommen handels-
ibliche Isolierungen zum
Einsatz.

Fiir hochwertige Zahntech-
nik ist der Einsatz von Am-
barino Formim Laborunver-

tion von Inlays, Onlays und
Adhdsivbriicken.

Zudem kann Ambarino
Form zurintra-und extraora-
lenVerblockung von Gusstei-
len zur spiteren Verlotung
eingesetzt werden. Die Aus-
hértung erfolgt durch LED-,

Halogen- und Plasmalam- zichtbar. m

pen und mit der creamed
LED-Technik-Lampe. Nach FZ1 Adresse
dem Aushérten kann Amba-

rino Form mit allen handels- creamed

iblichen Wachsen - auch
lichthirtenden — kombiniert
und erginzt werden. Model-
lationen mit Ambarino Form
sind prézise, hoch stabil und
konnen verzugsfrei abgeho-
ben werden. Ambarino Form

Industriestr. 4a

35041 Marburg
Tel.:06421/16899-30
Fax:06421/16899-31
E-Mail: creamed@t-online.de
www.creamed.de

Druckgieflen sparsamer und leiser

Die BEGO Bremer Goldschlagerei optimierte
die Uberarbeitung ihrer Druckgief3technik und
prasentiert nun das Druckgussgerit Nautilus®T.

Fir die neue Nautilus® T informiertim Display notfalls

wurde die bewdhrte Nau-
tilus®-Technik  konsequent
weiterentwickelt. Besonde-
res Augenmerk lag dabei
auf einer Optimierung des
Druckluftverbrauches. Die-

selbststédndig tiber aufgetre-
tene Fehler. Selbst Undichtig-
keiten durch Staubpartikel
auf der Kammerdichtung
werden soforterkanntund an-

gezeigt.

Die neue Generation der Druckgusstechnik aus Bremen: BEGO Nautilus®T.

ser konnte in der neuen Nau-
tilus® T um mehr als 50 Pro-
zent reduziert werden, so-
dass auch bei schwacher
Druckluftversorgung ein zu-
verldssiger und sicherer Va-
kuum-Druckguss moglichist.
Fiir Falle,in denen die zurVer-
figung stehende Druckluft-
menge dennoch nicht aus-
reicht, kann die Nautilus® T
jetzt optional sogar mit einem
externen Druckluftvorrats-
behilter nachgertistet wer-
den.

Die neue Nautilus®T Software
iiberwacht permanent den
Verlauf des Pressanstiegs und

Die Schalldammtechnik wur-
de ebenfalls signifikant ver-
bessert. Nautilus® T arbeitet
kaum wahrnehmbar leise.

Al Adresse

BEGO

Bremer Goldschlégerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Technologiepark Universitat
Wilhelm-Herbst-Str. 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-0
Fax:0421/2028-100
E-Mail: info@bego.com
www.bego.com

Neue Gingiva-Keramikmassen

Ivoclar Vivadent erweitert sein IPS e.max®-
Sortiment auf nunmehr zwolf Gingiva-Massen.

Patientenwunsch eingesetzt
werden konnen. Fiir die Ver-
e ' wendung mit Zirkoniumoxid
steht ein IPS e.max® Ceram
ZirLiner Gingiva
zur Verfiigung.
IPS e.max® ist
ein einzigartiges
Materialsystem
fiir die Vollkeramik.
Es besteht aus insge-

samt fiinf kompatiblen Pro-
dukten fiir die Presstechnik
und die CAD/CAM-Techno-
logie und umfasst Glaskera-
miken sowie eine Oxidkera-
mik. @

Al Adresse

Ivoclar Vivadent GmbH

Postfach 1152

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

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

Neue Gingiva-Massen komplettieren das IPS
e.max®-Materialsystem fiir Vollkeramik.

Besonders bei Implantat-
arbeiten ist die Herstellung
einer natiirlichen Rot-Weil3-
Asthetik sehr wichtig. Ivoclar
Vivadent bietet jetzt insge-
samt zwolf Gingiva-Keramik-
massen fiir natiirlich wir-
kende Gingiva. Diese setzen
sich aus finf natiirlich wir-
kenden Zahnfleischmassen,
vier Intensiv Gingiva-Pulvern
und drei Essence-Pulvern zu-
sammen. DerVorteil dabeiist,

dass sie individuell je nach

Al Produkte 17

Sockelplatte erganzt Modellsystem

Die picodent-Produkte um das zeiser®-Modell-
system wurden um eine ,griine“ Idee erweitert.

keit (bis 200°C). Zu-
dem wird die Stabi-
litdt der Sockelplat-
ten durch die Fasern
weiter erhoht und ei-
newesentlichplanere
Oberflache erreicht.
Die neue zeiser®-
Sockelplatte Timber
Star ist in zwei Gro-
Ben lieferbar.

Weitere Informatio-
nen zum Thema sind
bei picodent erhilt-

Umweltschonend und vorteilhaft in der Verarbeitung: die zeiser®-
Sockelplatte Timber Star.

lich.
Die neue 6kologische zeiser®-
SockelplatteTimber Starwird ~ F4] Adresse

durch Pflanzenfasern aus
Bambus verstarkt, wodurch
eine Verringerung des Kunst-
stoffes um 30 % erreicht wird.
Dies schont nicht nur die
Umwelt, da es sich um ei-
nen schnell nachwachsenden
Rohstoff handelt, sondern
bietet auch dem Anwender
grofBe Vorteile wie z.B. eine
noch hoéhere Hitzebestandig-

picodent

Dental-Produktions- und
Vertriebs-GmbH
Lidenscheider Str. 24-26
51688 Wipperfiirth
Tel.:02267/6580-0

Fax: 022 67/6580-30

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

ANZEIGE

Es ist eine Perfecta Welt

Grenzenlose Fantasie ist unentbehrlich fiir Ihre Arbeit. Taglich mussen Sie kreative
Visionen entwickeln und umsetzen. Dort — bei der Umsetzung lhrer kiihnsten Ideen —
haben unsere Entwickler angesetzt. Und das derzeit beste Laborwerkzeug fir Sie

entwickelt. Die neue Perfecta ist da!

Jetzt mit extra starkem 100.000 U/min. Motor: Fir perfekte Bearbeitung von Zirkon.
Wobei tibrigens so wenig Arbeitsgerdusch entsteht, dass Sie |hr Kundentelefon
jederzeit horen ... Ab jetzt lebt und arbeitet jeder von uns in einer Perfecta Welt.

Wo der Fantasie keine Grenzen gesetzt werden.

Jetzt bei Ihrem Dentaldepot oder
W&H Deutschland, t 08682/8967-0 oder unter wh.com

perfecta 900
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Universeller Laborantrieb

Mit Perfecta 900 von W&H Wechsel des Ar-
beitsplatzes unnoétig. Das neue All-in-One-Kon-
zept ermoglicht den parallelen Anschluss von
Schnelllduferhandstiick undTechnikhandstiick.

Das jeweils bendétigte Instru-
ment wird mittels Knopf-
druck am separaten Bedien-
element ausgewdhlt. Das star-
ke Schnelllduferhandstiick als
zukiinftige Alternative zur La-
borturbine, ist jedem Material,
von Hochleistungskeramiken
bis hinzu Zirkonoxid, gewach-
sen. Perfecta 300/600 ist fiir
die Bearbeitung aller gidngiger
Materialien geeignet — Labor-
antriebe, die alles mitma-

—

| . O

Am Bedienelement werden
alle Einstellungen vorgenom-
men, das Display ermoglicht
stdndige Kontrolle tiber Funk-
tionen und Betriebszustinde.
Automatikprogramme, die
vieles erleichtern: etwa eine
vorher gewihlte Drehzahl bei
jedem Start wieder zu errei-
chen. Praktisch ist auch der
Tempomat-Betrieb der 600er
und 900er. Er gewdhrleistet

Variable Anpassung an unterschiedlichste Bedtirfnisse: Perfecta 900 aus dem Hause W&H.

chen. Perfecta 300 und 600 bie-
ten eine variable Leistungs-
bandbreite —von der absoluten
Power bis zum einfiihlsamen
Krafteinsatz. Die aktuelle
Drehzahl hat man dabei tiber
das Display des separaten Be-
dienelements immer im Blick.
Materialschonendes Arbeiten
wird dadurch leicht gemacht.
Die Weltneuheit ist die Aus-
blasfunktion direkt im Hand-
stiick. Die Handstticke der Per-
fecta600und 900 habenjeweils
drei Ausblasoffnungen integ-
riert, deren Funktion einfach
auf Knopf- oder Hebeldruck
aktiviert wird. Alle drei Spiel-
arten der Perfecta gldnzen mit
verschiedensten technischen
und konzeptionellen Neuhei-
ten. Besonders durchdacht ist
der modulare Aufbau: Hand-
stiick, Steuergerdt, separat
platzierbares Bedienelement.

das automatische Einhalten
der geregelten Drehzahl.
Kiihlspray (900) gegen Mate-
rialrisse: Gespeist wird das
Spray iiber einen direkten
Wasseranschluss odereinenin
die Steuereinheit integrierten
Wassertank.

Perfecta gibt es in verschie-
denen Ausfiihrungen. Ob als
Tisch-, Knie- oder FuBlgerat —
Perfecta ist so flexibel wie
die Bediirfnisse der Techniker
verschieden.

Al Adresse

W&H Deutschland GmbH & Co. KG
Raiffeisenstr. 4

83410 Laufen/Obb.
Tel.:08682/8967-0

Fax: 086 82/8967-11

E-Mail: office.de@wh.com
www.wh.com
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Die Gipstheke Maseba ist
ein weiteres Beispiel fiir den
immensen Anspruch, der
der Gestaltung der Labor-
mobel von Le-iS zugrunde
liegt. Ubersichtliche FIa-
chen wund ergonomische
Anordnungen, leichtgin-
gige Schubfiacher und ein
Schwerlastauszug gehoren
genauso zum Standard wie
die Luftinstallation und der
Gipsabscheider. Des Weite-
ren sorgen die Vollausziige
fiir eine optimale Platzaus-
nutzung.

Die farbliche Gestaltung
koénnen Kunden auch bei der
Maseba Gipstheke frei zu-
sammenstellen: Bei den aus-
tauschbaren Sockelblenden
und Griffen kann man ohne
Aufpreis aus insgesamt 180
RAL-Farben wéhlen: So er-
hilt der ganze Raum die ge-
wiinschte Stimmung. Diese

wand farblichen Anderun-
gen Ihrer individuellen La-
borausstattung  anpassen.

Einfacher kann man person-

ey

mit Polyester-Farbpulver be-
schichtet. Im Trockenofen
wird die Beschichtung einge-
brannt.

Ein auf kugelgelagerten Rollen leicht laufender Schwerlastauszug . ..

liches Ambiente nicht umset-
zen.

Neben einer Resopal-Ar-
beitsplatte verfiigt die Ma-
seba Gipstheke iiber seiden-
glatte, dauerhafte Oberfla-
chen, die sauber und hygie-

Dekorelemente konnen na-
tirlich auch im Nachhinein
jederzeit ausgetauscht wer-
den. Es ldsst sich jede Gips-
theke mit minimalem Auf-

Eine Sammlung bester Materialien und vom Aussehen leicht dem Labor-Ambiente anzupassen: Maseba
Gipstheke von Le-iS.

nisch sowie leicht zu reini-
gen sind. Um das zu errei-
chen,wird das gebogene, ver-
schweifite Zink-Stahlblech
gesdubert, phosphatiert und

Die neue Maseba Gipstheke
ist ein Highlight in benut-
zerfreundlichem Handling:
Durch das soeben entwi-
ckelte Dampfersystemlassen
sich Schiibe undTiiren kaum
horbar schlieBen — das sorgt
fiir ein Maximum an Ruhe
und Konzentration. Auch bei
den Beschldgen kommt nur
hochwertiges Material zum
Einsatz: Leicht- und leise-
gingige Gleitschienen auf
kugelgelagerten Rollen, zu-
dem ausgestattet mit Selbst-
einzug. Prézise justierbare
und stabile Scharniere mit
SchlieBfeder ermoglichen ei-
nen Offnungswinkel von
110°.Zudemsind die Blenden
seitlich gekantet, was neben
den Ovalgriffen fiir be-
sonders angenehme Hand-
habung sorgt.

Trotz der hohen Material-
und Verarbeitungsgiite sind
die Maseba Gipstheken aus-
gesprochen preiswert. Der
Grundhierfiirliegtinder Ein-
fachheit des Programms. Zu-

Die individuelle Gipstheke fiir das Dentallabor

Perfekte Funktion, hohe Variabilitét, breite gestalterische Moglichkeiten, tibersichtliche Vollstindig-
keit und das alles zum moderaten Preis: Diese hohen Anforderungen wurden auch bei der Entstehung
der Maseba Gipstheke des Herstellers Le-iS Stahlmobel GmbH aus dem thiiringischenTreffurt vereint.

dem gelingt durch CNC-ge-
steuerte Stanz- und Biege-
maschinen die rationelle Fer-
tigung in wirtschaftlichen

... unter dem Gipsabscheider ermdglicht schnelles und stressfreies Arbeiten.

LosgroBen, wéahrend groB-
technische Reinigungs-, Be-
schichtungs- und Trock-
nungsanlagen mit hohem
Durchsatz einen &uBerst
sparsamen Ressourcen-Ein-
satz ermoglichen. Schluss-
endlich bieten kurze An-
fahrts-, Beschaffungs- und
Informationswege eines tra-
ditionellen  Blechbearbei-
tungsbetriebes fiir dentalen
und medizinischen Einsatz
mitten im griinen Herzen
Deutschlands ganz entschei-
dende Standortvorteile, die
natiirlich auch Kunden zu-
gute kommen.

Al Adresse

Le-iS StahImdbel GmbH
Friedrich-Ebert-Stralle 28 a
99830 Treffurt
Tel.:036923/808 84

Fax: 036923/51304
E-Mail: service@le-is.de
www.le-is.de

Markteinfiihrung der runderneuerten Gussschleuder

BEGO bringt zum dreifligsten Geburtstag des Gerits eine in vielen Punkten tiberarbeite Fornax T auf
den Markt und veranstaltet bis zum 31.10.2007 ein Gewinnspiel: Wer hat die dlteste FornaxT im Einsatz?

Die Fornax T wird 30 — und
BEGO bringt zur Feier eine
runderneuerte Version der
bei Zahntechnikern weltweit
beliebten Gussschleuder auf
den Markt. Neu ist etwa — ne-
ben dem tiberarbeiteten De-
sign — das multifunktionale
Display des Gerits. Es dient
der Anzeige von Servicemel-
dungen und fungiert als
Timer der Gussverzugszeit.
Der optimale Gusszeitpunkt
kann damit noch einfacher

—

bestimmt werden. Auch eine
Wassersparfunktion, bereits
von der BEGO Nautilus CC
plus bekannt und bewadhrt,
ist jetzt ein Bestandteil der
Fornax T. Sie schaltet den
Wasserdurchlauf kurz nach
der letzten Nutzung auto-
matisch ab und aktiviert ihn
bei Bedarf wieder. Unnétiger
Wasserverbrauch ist damit
endgiiltig passé.
Weitere Features der neuen
Fornax T: Ein spezieller Tie-
geluntersetzer — zum zusitz-
lichen Schutz des
" Geridts beim Giel3-
> vorgang — und ei-
. ne neuartige Tie-
gelsicherung — fir
weniger  Guss-
reste und einen
wirtschaft-
licheren Ein-
W satz der Ma-

‘e
L

! BEGOE

Bekam zum dreiRigsten Geburtstag eine Kur: die Gussschleuder Fornax T von BEGO.

terialien. Der Einstellmecha-
nismus mit Zahnsegment
und die neu vorgegebenen
Markierungen fiir verschie-
dene  Muffelgrofen am
Schleuderarm ermoglichen
ein noch schnelleres Arbei-
ten. Niitzliche neue Details
sind auch die selbstsichernde
Tariereinheit sowie der er-
gonomisch geformte Griff,
der ein Verkanten des De-
ckels verhindert.

»,In Abstimmung mit unse-
ren Kunden haben wir die
Fornax T weiter optimiert —
ohne das altbewédhrte Kon-
zept zu verlassen“, sagt
Christoph Weiss, geschéfts-
fuhrender Gesellschafter der
BEGO, zur Neueinfiithrung.
Aus diesem Grund hat das
Bremer Dentalunternehmen
noch vor der offiziellen Pro-
dukteinfithrung auch die
Meinung eines Kunden zur
neuen Fornax T eingeholt. Fa-
zit des Praxistests: Das Labor
3B Dental in Stadthagen be-
stitigte die verbesserte Be-
dienfreundlichkeit der neuen
FornaxT.Auchihre Hochwer-
tigkeit und die praktischen
und sinnvollen neuen Featu-
res wurden von 3B Dental ge-
lobt. Gerade das Multifunk-
tionsdisplay sei intuitiv zu er-
lernen und ermdégliche daher
einen effizienten Einsatz des
neuen Gerits im teilweise

hektischen Tagesgeschift ei-
nes Dentallabors. Auch die
neue Tiegelgeometrie sowie
die Gusseigenschaften wur-
den positiv beurteilt. Gute
Voraussetzungen also fiir die
nichste FornaxT-Ara.

Weltweit sind derzeit etwa
40.000 Fornax T im Einsatz.
Nach Schétzungen der Firma
BEGO diirften viele davon
noch Gussschleudern der
allerersten Stunde sein. Und
genau auf diese Gerite hat es
das Dentalunternehmen jetzt
abgesehen: Im Rahmen eines
Gewinnspiels sucht BEGO
die éalteste Fornax T. Unter
allen Teilnehmern verlost
das Unternehmen fiinf iPod-
Shuffle. Die drei é&ltesten
noch in Gebrauch befind-
lichen Gerate werden beson-
ders pramiert. Teilnehmen
kann man bis zum 31.10.2007
auf www.bego.com m

f3d Adresse

BEGO

Bremer Goldschléagerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Technologiepark Universitat
Wilhelm-Herbst-Str. 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-0
Fax:0421/2028-100
E-Mail: info@bego.com
www.bego.com

Zuverlassige Misch-Ergebnisse

Bewdhrte und bestdndige Technik zum kleinen
Preis: derVakuum MixerVM 113 von J. Morita.

Dasbewaéhrte Injekt-System
und der reguldr niedrige

Der Vakuum Mixer VM 113 —fiir jedes Labor eine
preiswerte Anschaffung.

Preis machen den Klassi-
schenVakuum MixerVM 113
von J. Morita zu einer giinsti-
gen Anschaffung. Der VM
113 verarbeitet alle géngi-
gen Einbettmassen, Gipse,
Alginate und Silikone.

Aufgrund seiner zuverlas-
sigeren Injekt-Technik ist
das System kaum storanfal-

lig und gewdhrleistet mit
dem E+-formigen Rithrwerk
eine Dbestdndige
Mischqualitét.
Eine zeitaufwen-
dige Wartung ent-
fallt.
Bei der Gestal-
tung des Mixers
stand die Funktio-
nalitit im Vorder-
grund. Das stabile
Gehéause wird aus
pflegeleichtem
Kunststoff herge-
stellt, ist sechs
Kilogramm leicht
und lasst sich
daher schnell und
einfach an der Wand befes-
tigen. Mit wenigen Einstel-
lungen kann der Vakuum
Mixer intuitiv bedient wer-
den. Drei unterschiedlich
groBe Riihrbecher lassen
Platz fiir verschiedene An-
mischmengen.

Al Adresse

J. Morita Europe GmbH
Justus-von-Liebig-Stralle 27a
63128 Dietzenbach
Tel.:06074/8 36-0
Fax:06074/836-2 99

E-Mail: info@jmoritaeurope.com
WWW.jmoritagurope.com
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Die enge Kooperation mit Por-
sche macht es moglich: Ende
Juni konnten einige etkon-
Kunden den exklusiven Ner-
venkitzel des ,,Porsche Sports

den schlugen die Herzen der
Porsche-Fans hoher: etkon-
Kunden konnten sich bei ih-
rem Erkundungsgang durch
die Boxen vollig frei bewegen

Hobbypiloten und Rennsportprofis lieferten sich beim ,Porsche Sports Cup” spannende Duelle.

Cup® hautnah erleben - in
Oschersleben nahe Magde-
burg stromte pures Adrenalin
durch die Adern der renn-
sportbegeistertenTeilnehmer.
Bereits beim Anblick der Boli-

und die Teams etwa beim Be-
tanken und Reifenwechseln
beobachten. Beim Blick hin-
ter die Kulissen dieses Motor-
sportereignisses fiihrten Por-
sche-Instrukteure durch das
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Hightech und Highspeed - Hersteller ermoglichte Erlebnis Porsche

Eine ganz besondere Erfahrung erwartete am letzten Juni-Wochenende Kunden der etkon AG im sachsen-anhaltischen Oschersleben: Sie konnten sich in den
exklusiven Kreis der ,Porsche Sports Cup“-Teilnehmer einreihen — ein Event, das sonst nur Besitzern eines Edelgefiahrts aus Zuffenhausen vorbehalten bleibt.

Fahrerlager, die Boxengasse
und das Rennbiiro sowie die
Zeitnahme. Auflerdem erlédu-
terten Experten, was Porsche-
fahren seit Jahrzehnten so
faszinierend macht. Rennlei-
ter Jirgen Barth —inzwischen
eine lebende Legende - lieB es
sich nicht nehmen, die etkon-
Kunden aus erster Hand iiber
die Besonderheiten der Renn-
strecke in Oschersleben zu in-
formieren.

Noch spektakuldrer waren
natiirlich die spannenden
Duelle, die sich Hobbypiloten
und Rennsportprofis mit Stra-
Benfahrzeugen und Rennwa-
gen von Porsche lieferten:
Die PS-starken Kraftpakete
konnten direkt an der Renn-
strecke bei den ,Porsche
Sports Cup“-Trainings- und
Qualifikationsldufen verfolgt
werden.

Bestens gertistet durch so-
viel exKklusive Einblicke hat-
ten etkon-Kunden nun die
Chance, selbst aktiv zu wer-
den-eine unbezahlbare Gele-
genheit, denn dieses Erlebnis
istnichtkauflich zu erwerben,
sondern nur iiber etkon zu ha-
ben. Ein Boxster S-Slalom-
Parcours auf Zeit war amVor-
mittag die erste Herausforde-

Katalog in 25 Sprachen erhaltlich

Kompakte Produktinformationen iibersichtlich présentiert: Mit der neuen DIN
A4-Hochglanzausgabe des Gesamtproduktkatalogs 2007/2008 bietet GC EU-
ROPE einevollstidndige Ubersichtiiber simtlichein Europaerhéltlichen GC-Ar-
tikelund -Systeme —mit vielen Details und Anwendertipps fiir Praxis und Labor.

Gefiullt mit den zur
Internationalen Den-
tal-Schau 2007 vorge-
stellten Highlights so-
wie den bewdahrten
Markenprodukten
spiegeltder neu aufge-
legte Produktkatalog
die ganze Leistungs-
fahigkeit und Kompe-
tenz des weltweiten
Marktfiihrers fiir Gla-
sionomerzemente
wider. So enthélt er
neben den aktuel-
lenIDS-Neuheiten wie
GC EQUIA, GC MI
Paste Plus und GC G-
Cem auch detaillierte
Hinweise zur modular
aufgebauten GC Ini-
tial-Keramikserie mit
dem neuen innovati-
ven Presskeramik-

r Jﬂﬂl’j o

keine Einzell6sungen,
sondern ermoglichen
aufgrund ihres durch-
dachten Systemcha-
rakters ein umfassen-
des Kariesmanage-
ment — von der Di-
agnose Uber die
Préavention bis hin zur
minimalinvasiven
Restauration.

Erginzt wird der neue
Katalog durch Hin-
weise zum modernen
firmeneigenen Trai-
ningscenter im belgi-
schen Leuven.

Der GC-Gesamtkata-
1log2007/2008 ist ab so-
fort bei jedem Fach-
handelsdepot oder di-
rekt bei einer der
zwolf Liandervertre-
tungen von GC EU-

konzept GC Initial IQ—-
OneBody.Aberauchiiberdie
dsthetischen Kompositsys-
teme GC Gradia und GC Gra-
dia Direct sowie die vielseiti-
gen GC Fuji-Produkte infor-
miert der Katalog tibersicht-
lich und detailliert.
Unterteilt in die Rubriken
Praxis und Labor fiihrt das
Nachschlagewerk den An-
wender auf 64 Seiten durch
die 19 verschiedenen Pro-
duktgruppen der Dental
Care Company und bietet da-
bei nicht nur reine Produkt-
technik, sondern auch fun-
dierte technische Losungen

und Kontextinformationen.
So listet der Katalog zu je-
dem der knapp 100 Artikel
nicht nur die wesentlichen
Vorziige und Eigenschaften
auf, sondern liefert auch eine
kurze Beschreibung zu Indi-
kation und Handelsform so-
wie diverse System- und An-
wendertipps.

Wie einroter Faden zieht sich
das zukunftsweisende Kon-
zept von GC EUROPE , Mini-
mum Intervention“ durch
den Produktwegweiser. Die
MI-Produkte bieten der
Zahnarztpraxis dabeijedoch

ROPE erhiltlich, kann
aber auch bequem iiber die
Firmenwebsite www.gceu-
rope.com bestellt bzw. im
PDF-Format heruntergela-
den werden. m

Al Adresse

GC Germany GmbH
Paul-Gerhardt-Allee 50
81245 Miinchen

Tel.:089/89 66 74-0

Fax: 089/89 66 74-29

E-Mail:
info@germany.gceurope.com
WWW.germany.gceurope.com

rung, der sich die Porsche-
Fans mit ebenso viel Geschick
wie Enthusiasmus stellten.
Zwar nur als Beifahrer — aber
kein bisschen weniger span-

[— el e e

um in verschiedenen Por-
sche-Modellen ihre Fahrkiins-
te unter Beweis zu stellen.

,Es war ein hochinteressan-
tes, tolles Wochenende. Por-

etkon und Porsche: zwei deutsche Hightech-Unternehmen als Partner.

nend verlief die , Taxi-Fahrt“
mit Fahrprofis im Porsche
GT3 im Renneinsatz - ein un-
vergessliches Erlebnis, das
die etkon-Kunden bei Tempo
230 nicht nur mental zum Ro-
tieren brachte.

Danach nahmen die ,Renn-
fahrer auf Zeit“ das Steuer
wieder selbst in die Hand und
nutzten die Gunst der Stunde,

sche und etkon passen als
Partner gut zusammen, da die
Qualitdten ibereinstimmen.
Die Entwicklung von etkon
lauft ebenso rasant wie der
Porsche aufderRennstrecke,
kommentierte Fridolin Hart-
mann (Zahntechnik Hain-
chen GbR) das Wochenen-
de in Oschersleben abschlie-
Bend.

Das etkon-Event fand seinen
stimmungsvollen Ausklang
im Hotel Ramada bei einem
festlichen Abendessen, das
den Gésten die willkom-
mene Gelegenheit bot, sich
nicht nur an den Speisen zu
laben, sondern auch ihre
Porsche-Erlebnisse geniiss-
lich Revue passieren zu las-
sen.

Noch drei weitere Mal in die-
sem Jahr bot sich die Gelegen-
heit,den ,,Porsche Sports Cup*“
durch etkon hautnah zu erle-
ben: am 21.07.2007 in Spa,
Francorchamps/Belgien, am
12.08.2007 am Sachsenring/
Sachsen in der Nidhe von
Chemnitz und am 01.09.2007
am EuroSpeedway Lausitz/
Brandenburg, zwischen Dres-
den und Cottbus.

Al Adresse

etkon AG

Centrum fiir CAD/CAM-
Technologie

Lochhamer Schlag 6

82166 Gréafelfing bei Miinchen
Tel.:089/309075-0
Fax:089/309075-599
E-Mail: info@etkon.de
www.etkon.de

», verkauf in sieben Sprachen fliefend!“

Im Juni 2007 ist eine bemerkenswerte Dentallaufbahn zu Ende gegangen und ein
echtes Original in den wohlverdienten Ruhestand getreten: Alain Dubois war fiir
die Kunden in diversen Exportmérkten gleichbedeutend mit Hager & Werken.

,Als ich vor 29 Jahren, also
1978, zum ersten Mal im Biiro
von Herrn Hager stand,
suchte er laut einer Zeitungs-
anzeige einen Assistentender
Geschiftsleitung. Als er mir
sagte, das sei ein Druckfehler
und er suche eine Assistentin,
war meine Karriere in seiner
Firma eigentlich schon been-
det. Als ich ihm beilédufig er-
zéhlte,dassich fiinf Sprachen
praktisch flieBend spreche —
inzwischen sind es sieben —
hatte ich ein paar Minuten
spéater einen Vertrag als Ex-
portmanager!“ Auch wenn
fiir Alain Dubois als gebiirti-
ger Franzose sein Heimatland
immer einen Schwerpunkt
darstellte, war er bei Hager &
Werken fiir weite Teile Euro-
pas zustdndig, die er in un-
zdhligen Reisen betreut hat:
Von A wie Andorra bis Z wie
Zypern.,So an die zwei Milli-
onen Kilometer werde ich al-
lein auf dem Tacho meines
Dienstwagens fiir die Firma
abgespult haben!“ So wie
seine Anstellung verlief auch
seine Karriere: ungewohn-
lich und erfolgreich! ,Perso-
nality sells!“ Dieser Satz trifft
auf kaum einen Verkaufer so
sehr zu wie auf Alain Dubois.
Wer ihn nur einmal am Stand
von Hager & Werken, mit
Sprachen und Produkten
gleichermaflen jonglierend,
erlebt hat, wird sich sofort an
ihn erinnern. Fachwissen und
Temperament in einer Person
vereint, dafiir stand Alain Du-
bois. Michael Hager, Senior-

chef von Hager & Werken,
driickt die Verbundenheit sei-

Hobbys, neben dem Zeich-
nen vor allem das Sammeln

Alain Dubois (r.) demonstriert ein Produkt fiir Prinzessin Margaret. FBDI-Ausstellung in London 1981.

nes Hauses zu diesem Mitar-
beiter wie folgt aus: ,,Einen so
motivierten Fachmann, der
unsere Produkte in sieben
Sprachen auf Messen in ganz
Europa und dariiber hinaus
demonstriert hat, habe ich in
meiner ganzen fast 50-jahri-
gen Dentallaufbahn nicht ein
zweites Mal erlebt!“

Sogar seine Freizeitaktivita-
ten brachte Alain Dubois in
den Beruf ein: Bevor der
Computer Einzug in die Wer-
beabteilung von Hager &
Werken hielt, bereicherte er
zeichnerisch mit gekonnten
Illustrationen den Hager &
Werken Katalog. Seinen

von Antiquitdten, wird Alain
Dubois jetzt mehr Zeit wid-
men koénnen — auch wenn er
dem Unternehmen nach der
Pensionierung weiterhin als
Ubersetzer und fiir beson-
dere Einsédtze zur Verfiigung
stehen wird.

Al Adresse

Hager & Werken GmbH & Co. KG
Postfach 10 06 54

47006 Duishurg
Tel.:0203/99269-0
Fax:0203/2992 83

E-Mail: info@hagerwerken.de
www.hagerwerken.de
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s Erreichtes sichern und Neuausrichtung fortsetzen“

Mitneuer Geschéftsfiihrung setzt Heraeus Kulzer seine Neuausrichtung fort. Zum 1.8.2007 ibernahm Jan Rin-
nertdenVorsitz des Aufsichtsrates und wechselte zudem in die Geschéftsfiihrung der Heraeus Holding GmbH.

Dr. Roland Richter ist zum
30.6.2007 aus der Heraeus Kul-
zer Geschéftsfiihrung ausge-
schieden und wechselt 2008 in
den Ruhestand. Die Nachfolge
treten Dr. André Kobeltund Dr.
Martin Haase an.

Dr. André Kobelt ist promo-
vierter Chemiker und hat von
November 2005 bis Ende Mérz
2007 die Division Heraeus Me-
dical der Heraeus Kulzer ge-
leitet. Unter seiner Fiihrung
wurde der Aufbau einer eige-
nen Direktvertriebsorganisa-
tion in Europa fiir Knochen-
zemente fiir orthopédischen
Hiift-, Knie- und Schulterer-
satz erfolgreich umgesetzt so-
wie das Geschift in den USA
und Asien weiter gestérkt. Be-
vor Dr.KobeltzuHeraeuskam,
war er in verschiedenen Fiih-
rungspositionen im Bereich
Pharma, Orthopédie und Den-
tal international tatig (Hoff-
mann-La Roche, Synthes,
Metalor, Coltene/Whaledent).

ANZEIGE

Dr. André Kobelt (I.) und Dr. Martin Haase treten die Nachfolge von Jan Rinnert und Dr. Roland Richter an.

Er hat mehr als zehn Jahre in
Asien gelebt und spricht Japa-
nisch, ist verheiratet und hat
zwei Kinder.

Mitte September 2007 ist Dr.
Martin Haase als weiterer Ge-
schéiftsfiihrer ins Unterneh-
men eingetreten. Dr. Haase
ist Naturwissenschaftler mit
langjéhriger internationaler
Erfahrung im Management.
Zuvor hatte Dr. Haase Positio-
nen in der Geschiftsfithrung

der Leica Microsystems CMS
GmbH und im Management
der Siemens AG sehr erfolg-
reich bekleidet. Er lebte zehn
Jahre in den USA, ist verheira-
tet und hat ein Kind.

Die beiden promovierten Che-
miker verfiigen tiber umfang-
reiche, langjdhrige Manage-
ment- und Branchenerfah-
rung. ,Ich freue mich, dass wir
mit Dr. André Kobelt und Dr.
Martin Haase hoch quali-

fizierte Geschéftsfiihrer ge-
fundenhaben.Derweiterener-
folgreichen Zusammenarbeit
sehe ich mit groBem Interesse
entgegen und wiinsche beiden
in ihren neuen Aufgaben viel
Erfolg“, sagt Jan Rinnert. ,Es
wird darauf ankommen, das
Erreichte zu sichern und die
Neuausrichtung konsequent
fortzusetzen. Die vielféltige
Erfahrung in komplexen und
internationalen Organisatio-
nen wird der neuen Geschéfts-
fihrung bei der Bewdltigung
der anstehenden Aufgaben zu-
gutekommen*“, so Rinnert. m

j34 Adresse

Heraeus Kulzer GmbH

Griiner Weg 11

63450 Hanau

Tel.: 0800/HERALAB

Fax: 0800/HERAFAX

E-Mail: info.lab@heraeus.com
www.heraeus-kulzer.com

Das wollifen

S_ie schon

immer ..

Schon mit seiner postmo-
dernen Messe-Lounge hat
KOOS EDELMETALLE auf
der IDS fiir Furore gesorgt.

sZeichen fiir die gesamte Branche*
Karlsruher Dentallabor gewinnt ein halbes Jahr
mit Porsche-KOOS EDELMETALLE verleiht den
IDS-Hauptgewinn direkt ab Werk - intensiver
Ausbau des Seminarprogramms folgt im Herbst.

Dentallabore und Zahnérzte
auch bei intensiven Konkur-
renzsituationen erfolgreich
durchsetzen koénnen.“

Von den vielen Gasten wird
der edelschwarze Messe-
stand besonders Holger
Worner im Gedéchtnis ge-
blieben sein. Der Inhaber
und Geschiftsfithrer des
Dentallabors Worner in
Karlsruhe hatte beim Ge-
winnspiel das groBe Los ge-
zogen —und dieser Hauptge-
winn war mindestens so
extravagant wie der IDS-
Messestand: ein halbes Jahr
groBten Fahrspafl im Por-
sche Cayenne.

Vor Kurzem wurde das PS-
starke Modell in Zuffenhau-
sen seinem gliicklichen Fah-
rer ibergeben. Dabei lieB es
sich Sven-Michael Koos, Ge-
schéftsfihrer von KOOS
EDELMETALLE, nicht neh-
men, dem stolzen Gewinner
den Ziindschliissel person-
lich zu tuberreichen. ,Den
Turbo-Gewinn sehen wir
auch als positives Zeichen
andie gesamte Branche®, be-
tont Sven-Michael Koos.
,Unsere Qualitdtsprodukte
tragen dazu bei, dass sich

Startklar: Sven-Michael Koos (1.) tiberreicht den Schiiissel zu sechs Monaten Fahrspal an Holger Worner.

Weitere Impulse zur Leis-
tungsoptimierung gibt das
aktuelle Kurs- und Semi-
narprogramm von KOOS
EDELMETALLE. Die Kurs-
gutscheine, die ebenfalls auf
der IDS verlost wurden, gin-
gen bereits an die gliick-
lichen Gewinner. Wolfgang
Ruthardt, der Koordinator
des  Seminarprogramms,
freut sich auf einen heiBen
Herbst. ,In den letzten Jah-
ren haben wir aufgrund der
groBen Nachfrage unser
Seminarangebot kontinu-
ierlich erweitert. Die Ge-
winner werden sich iiber
eine reichhaltige Auswahl
freuen.”

Bl Adresse

KOOS EDELMETALLE GmbH
Steinbeisstrale 1

71272 Renningen
Tel.:07159/92 74-0
Fax:07159/92 74-50
E-Mail: info@koos.de
www.koos.de

Interaktive Produktschulung

Die CD-ROM ,,Competence in Implant Esthe-
tics“ von Ivoclar Vivadent vermittelt sowohl Ba-
siswissen und umfasst klinische und technische
Aspekteimplantatgetragener Restaurationen.

. individuelle Friktionsein:
bei Teleskorkronen mift

A T

Gratismuster * und Informationen
unter 0800 / 880 4 880 (freecall)

*nur einmal pro Labor und Praxis

microtec

«.mehr ldeen -

weniger Aufwand

Inh.; M.Nolte

Rohrstr. 14

D-58093 Hagen

Fon: 02331/ 8081-0
Fax: 02331 /8081-18
www.microlec-dental.de
info@microtec-dental de

Von der Planung und Erstel-
lung bis hin zur Nachsorge
von implantatprothetischen
Restaurationen werden eine
Vielzahl von Materialien ein-
gesetzt. Erst die Kombination
der einzelnen Werk-
stoffe mit dem Wis-
sen um sachge-
rechte Verarbei-
tung ldsst eine |
langlebige Res-
tauration ent- |
stehen.
Die CD-ROM
,Competence in
Implant Esthetics“
umfasst die gesamten
klinischen wund techni-
schen Aspekte von implantat-
getragenen Restaurationen in
Bezug auf die sachgerechte
Verarbeitung von IvoclarViva-
dent-Produkten. Vor dem Ein-
stieg in den Behandlungsab-
laufbzw.in die Produktdetails,
wird dem Anwender ein Basis-
wissen zur Implantologie ver-
mittelt und Patientenfélle mit
verschiedenen implantatpro-
thetischen Bilderserien ge-

[regwiesp o
Implant Esthetics

mocigr .
IS

e (Deutsch/Englisch)

zeigt. Die weitere Untertei-
lung folgt einem Kklinischen
und technischen Behand-
lungsablauf: Planung, Implan-
tation, tempordre und defi-
nitive Versorgung, Eingliede-
rung und Nachsorge.
AuBlerdem werden
iiber 450 der am
hiufigsten ge-
stellten Fragen
auf der CD-
ROM beantwor-
tet. Erhéltlich

ist die CD-ROM
,Competence in
Implant Esthetics®

bei den Ivoclar Vivadent
Vertriebsgesellschaften.

Al Adresse

Ivoclar Vivadent GmbH

Postfach 1152

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

E-Mail: info@ivoclarvivadent.de
www.ivoclarvivadent.de
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In 75 Jahren um die ganze Welt - Henry Schein feiert Geburtstag

Esbegann damit, dass sich ein junger Apotheker $ 500 lieh. Davon er6ffnete er mit seiner Frau eine kleine Apotheke in Queens, NewYork City. Der Mann hief3
Henry Schein - heute steht sein Name fiir ein weltweites Handelsunternehmen human-, dental- und veterindrmedizinischer Produkte und Dienstleistungen.

Geleitet von der Uberzeu-
gung, dass Qualitdtsprodukte
zu giinstigen Preisen und ein
exzellenter Kundenservice
die Basis des Erfolgs sind,
machten Henry und Esther
Schein ihre Apotheke zu ei-
nem bliihenden Unterneh-
men. Mit inzwischen tiber
11.000 Mitarbeiternin 19 Lan-
dern folgt Henry Schein
weiterhin dem Grundsatz,
seinen Kunden das Optimum
an Qualitét, Service und Nut-
zen von Produkten und
Dienstleistungen aus dem
Gesundheitsbereich zu bie-
ten.

Dariiber hinaus folgt das
Unternehmen seinem Be-
wusstsein fiir die soziale Ver-
antwortung. In den Vereinig-
ten Staaten setzt sich Henry
Schein seit Jahren fiir das
Give-Kids-A-Smile-Pro-
gramm ein. 35.000 Mitarbei-
teraus der Dentalbranchebe-
handelten kostenlos bereits
iber eine Million unterver-
sorgter Kinder. GrofBziigige
Spenden gehen regelmifBig
an wohltéitige Organisatio-
nen und an Programme fiir
unterprivilegierte  Kinder.
Die Mitarbeiter des Unter-
nehmens, weltweit kurz Team
Schein genannt, sind stolz
darauf, diese Aktionen mit
ihrer Arbeit zu unterstiitzen.
Das soziale Engagement
greift auch bei Henry Schein

Dental Depot in Deutsch-
land. Unterschiedliche Pro-
jekte werden dort mit Sach-
spenden unterstiitzt, wo Not

Der Griinder und Namensgeber Henry Schein ...

am Mann ist. Beispielsweise
steht den Zahnirzten im
Raum Niirnberg eine mobile
Behandlungseinheit fir &l-
tere, gebrechliche Patienten
zur Verfiigung. Die Obdach-
losenpraxis in Berlin nutzt
eine vom dortigen Depot in-
standgesetzte Einheit. Und
erst kiirzlich stiftete Henry
Schein die Personalkosten
fiir eine einjidhrige Anstel-
lung eines Kochs beim Kin-
der- und Jugendtisch e.V.

Immersatt in Duisburg. Die
Einrichtung ist Anlaufstelle
fir Kinder, die unter der Ar-
mutsgrenze leben und dort

tionskalender halt exklusive
Angebote mit Partnerunter-
nehmen aus der Dentalindus-
trie bereit — und alle, die in

... und sein Nachfolger Stanley Bergman, seit 1989 CEQ und Président von

Henry Schein, Inc.

eine warme Mahlzeit bekom-
men.

Fir das Jubildumsjahr hat
Henry Schein fiir seine Kun-
den ein buntes Programm mit
saisonalen Schwerpunkten
zusammengestellt. Da kann
man Prdmienpunkte sam-
meln, sich vom Joker-Henry
iiberraschen lassen und an
Wochen- und Monatsgewinn-
spielen oder gar an der gro-
Ben Jahresverlosung teilneh-
men. Der monatliche Ak-

Praxis und Labor an den Wo-
chenenden Dienst schieben
miissen, trostet Henry Schein
mit einem Wochenend-Ge-
winnspiel. Das ,75 Jahre
Henry Schein“-Jahr bleibt
abwechslungsreich und 1adt
zum Mitfeiern ein.

Henry Schein Dental Depot
baut als Depotfachhandel auf
der personlichen Beratung,
kompetenten Betreuung und
auf langfristigen Partner-
schaften auf. Uber 800 Mitar-

beiter stehen Tag fiir Tag im
direkten Kontakt zu Zahn-
arzten, Zahntechnikern und
deren Teams, darunter auch
bestens ausgebildete Spe-
zialisten fiir die Bereiche
CAD/CAM, Digitalisierung/
Praxisvernetzung, Implanto-
logie und Laser. Mit 270 aus-
gebildeten und zertifizierten
Service-Technikern, die sich
bundesweit um die Gerite
und Einrichtungin Praxisund
Laborkiimmern,bietet Henry
Schein Dental Depot das brei-
teste Servicenetz.

Bei den Henry Schein Dental
Depots steht der maBge-
schneiderte Service im Vor-
dergrund. Ziel ist es, fir je-
den Kunden jederzeit und
an jedem Ort eine optimale
Dienstleistung sicherzustel-
len. In acht Dentalen In-
formations Centern (DIC)
in Deutschland kombiniert
Henry Schein Dental Depot
eine umfassende Dentalaus-
stellung mit direkter Bera-
tung am Objekt und erstklas-
siger Fortbildung. Auf dber
700 Quadratmetern Ausstel-
lungsflache werden Einrich-
tungssituationen fiir Praxis
und Labor gezeigt. Der Zahn-
arzt und Zahntechniker kann
sédmtliche Einrichtungsmog-
lichkeiten direkt vergleichen
und alle Dienstleistungen wie
Planung, Beratung, Finanzie-
rungvor Ortin Anspruch neh-

men. Das Fortbildungsange-
bot umfasst aktuelle Themen
von renommierten Referen-
ten und berticksichtigt die
Kriterien zur Vergabe von
Fortbildungspunkten (BZAK,
DGZMK).

Die Produktpalette der Henry
Schein Eigenmarke mit be-
wiéhrten Produkten fiir den
téaglichen Bedarf wird stdndig
erweitert und durch Neuhei-
ten ergénzt. Fir die Qualitat
dieser Produkte biirgt das
Henry Schein Qualitétssie-
gel.

Henry Schein investiert sehr
viel in seine Kompetenz als
Dienstleister fiir Zahnarzt-
praxen und Dentallabore: in
langfristige Ziele und Part-
nerschaften und damit auch
in bestens ausgebildete Mit-
arbeiter. ,Erfolg verbindet®,
darin sehen Henry Schein
Dental Depot und die Mitar-
beiter auch iiber die ndchsten
75 Jahre hinaus ihren Auftrag
ihren Kunden und Partnern
gegeniiber.

A Adresse

Henry Schein Dental Depot GmbH
Pittlerstr. 48-50

63225 Langen

Tel.:01801/40 00 44 (Ortstarif)
Freefax: 08000/40 00 44

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

ANZEIGE

Lassen Sie Zirkon giinstig frasen. Sie haben die Wahl:

1. Sie haben einen eigenen ZENO® 3Shape Scanner ...

2. Sie mieten bei uns einen ZENO® 3Shape Scanner

@ Wy

FRASZENTRUM
FRANK PRUNTE

VOLLENDETE ZAHNE

fiir nur 475 € / Monat ...

3. Sie erstehen einen ZENO® 3Shape Scanner fiir

sagenhafte 14.990 € ...

... und lassen die Einheit fir nur 49 € friasen. Oder

4. Sie senden uns lhr Gipsmodell und zahlen nur 69 €.

Jetzt anrufen unter Telefon 02303 86138

www.fraeszentrum-unna.de
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Herausnehmbare Herausforderung

Die jungen Wilden und die unsichtbaren Drit-
ten — Das 11. Prothetik Symposium in Berlin
wird zeigen,der Wegin die ,Kunststoff-Nische*
ist keine erfolglose Sackgasse, im Gegenteil.

Denn egal ob in der Regio-
nalliga oder in der Cham-
pions League, als Teil-, Voll-
prothese oder als Kombi-

am 1. Dezember 2

ie | an Wilden
‘ ‘:‘:d‘:?: unsichtbaren Dritten

Zahnersatz, es kommt da-
rauf an, mit wem, wann,
womit und wie man es
macht. Denn die mit den
,2Herausnehmbaren“ ver-
sorgten, sogenannten Alten
sind haufig fitter als man
denkt und sie mochten, dass
ihre Wiinsche und Ansprii-
che auch hinsichtlich ihres
Zahnersatzes erfiillt wer-
den.Der unsichtbare, unhor-
bare und kaum fiihlbare
Zahnersatz ist in mehrfa-
cher Hinsicht eine Heraus-
forderung - insbesondere
fir die herausnehmbare
Teil- und Vollprothese.

Die Referenten des 11. Pro-
thetik Symposiums stellen
hierzu in Berlin ihre Visio-
nen, Teamkonzepte sowie
klinische und zahntechni-
sche Losungswege fiir eine
erfolgreiche Kunststoffpro-
thetik vor. Zahnirzte erhal-

ten fiir das Symposium acht
Fortbildungspunkte gemaiB
den Leitsdtzen und Empfeh-
ein-

lungen der KZBYV,

schlieflich der Punktebe-
wertungsempfehlung  der
BZAK und DGZMK. Fiir die
Teilnehmer aus Italien wer-
den die Vortrdge simultan in
die italienische Sprache und
fir Horgeschéadigte in die
deutsche Gebéardensprache
iibersetzt.

Neugierig? Weitere Informa-
tionen sowie Anmeldefor-
mulare fiir das 11. Prothetik
Symposium gibt es bei Merz
Dental.

Al Adresse

Merz Dental GmbH

Eetzweg 20

24321 Litjenburg
Tel:04381/403-415
Fax:04381/403-100
E-Mail: info@merz-dental.de
www.merz-dental.de
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Das notige Etwas fiir die individuelle Asthetik

Das in Bremen anséssige Labor Pharao Dentaltechnik GmbH besteht seit zehn Jahren. Mit einem
patientenfreundlichen Konzept ist es auch in den letzten Jahren stetig gewachsen. Zufrieden ziehen die
beiden Inhaber nun eine erste Zwischenbilanz: ,Unser Labor ist gut, weil unsere Mitarbeiter gut sind!“

Gold ist ein besonderes
Metall. Es schuf Weltreiche
und der Mangel an ihm lie
Kulturen wieder untergehen.
Um es zu besitzen, wurden
Menschen zu Erfindern, Ent-
deckern und Eroberern und
schon vor 5.000 Jahren
fertigten  dgyptische
Handwerker daraus
auch Zahnersatz. Das
Wissen um die hand-
werklichen Kostbarkei-
ten des Altertums stei-
gerte auch bei den ZTM
Frank Laux und Sven
Davidsmeyer die Faszi-
nation fiir das edle
Metall und sie griinde-
ten 1997 in Bremen die
Pharao Dentaltechnik
GmbH. Seitherist esihr
Ziel, mit filigraner
Handwerkskunst indi-
viduellen Zahnersatz in
einer auBergewOhn-
lichen Qualitat anzufer-
tigen. Heute stellen sie-
ben ausgesuchte Mitar-
beiter und zwei Auszubil-
dende mit groBem hand-
werklichen Geschick und
viel Liebe zum Detail zahn-
technische Spitzenprodukte
her.

,Passung, Asthetik und Pré-
zision sind die entscheiden-
den Elemente jeder gelunge-
nen Versorgung®, sagt Sven
Davidsmeyer und sein Part-
ner Frank Laux erginzt: ,Fiir
uns sind Passung und Préazi-
sion selbstverstiandlich. Aber
fiir bestmogliche dsthetische
Ergebnisse wiinschen wir
uns die Mithilfe der Patien-
ten.“ Dasverwundert manch-
mal zunéchst — denken doch

die meisten Patienten, dass
der Zahnarzt alles selbst er-
ledigt. Um aber die neuen
Zahne moglichst exakt den
natiirlichen Zahnen anzu-
passen,bietet Pharao Dental-
technik an,die Zahnfarbe der

Patienten im eigenen Labor
zu bestimmen, zu kontrollie-
ren und die Farbnahme mit-
hilfe neuester Computer-
technik zu unterstiitzen.

,Zdhne sind niemals nur
weill — sonst wiirden sie un-
naturlich und krank ausse-
hen“, erzahlt Frank Laux:
,Sie bestehen aus weiBlli-
chem Schmelz, wahrend das
innere Zahnbein beigefar-
bene organische Bestand-
teile enthilt.“ So entsteht
eine ganz individuelle Farbe,
die sich sogar im Laufe der
Zeit verandern kann. ,Damit
es keine bosen Uberraschun-
gen gibt, konnen die Patien-

Zwar ist ihre Rate derzeit
noch verhéltnismaBig ge-
ring, ,aber das wird sich in
den néichsten Jahren &n-
dern“, prognostiziert Rupp-
recht Semrau. Er muss es
wissen, denn er ist ausgewie-
sener Spezialist fiir das edle
Material. Als Inhaber von
Suddeutschlands moderns-
tem Fraszentrum Corona
Lava™ Frészentrum Starn-
berg warnt er eindringlich
davor, zu glauben, dass der
Hightech-Werkstoff alle An-
wendungsfehler klaglos ver-
zeiht. ,Im Gegensatz zu an-
deren dentalen Keramiken
ist Zirkonoxid aufgrund sei-
ner ausgezeichneten Festig-
keitswerte und der einzigar-
tigen Umwandlungsverstér-
kung zwar erheblich zuver-
lassiger, dennoch kann es
Misserfolge geben, wenn die
Mindestanforderungen nicht
eingehalten werden®, warnt
er.

Vor allem kann es Probleme
geben, wenn Anwender die
gesinterten  Gerliste mit
groben Diamantschleifern
nachbearbeiten oder mit
artfremden Keramikmassen
verblenden.

Doch bei der permanent stei-
genden Anzahl selbst er-

nannter Fraszentren oder
Dentallabore, die ihre Fras-
einheiten auszulasten versu-

Fraszentrum warnt vor Abplatzungen bei Zirkonoxid

Stabilitit, Passgenauigkeit, natiirliche Asthetik —all das sagt man Restaurationen aus Zirkonoxid nach. Um
unglaubliche 70 Prozent hat ihr Marktanteil im vergangenen Jahr zugenommen, doch es gibt erste War-
nungen., Chipping“bezeichnetlamellenférmige Frakturen und Abplatzungen innerhalb der Verblendung.

zentrum Starnberg werden
diezuverblendenden Auf3en-
flaichen der Zirkonoxidge-

Zahlreiche Anwender von Zirkonoxid begehen gravierende Verfahrensfehler. Spezialist Rupprecht Semrau
(rechts) vom Corona Lava™ Fréaszentrum Starnberg ist um Aufklarung bemiiht.

chen, indem sie fiir Kollegen
frasen, gibt es mittlerweile
eklatante Verfahrensfehler.
,<Dawerden Geriuistwandstar-
ken nicht eingehalten oder
die vertikalen Verbinder-
querschnitte viel zu stark re-
duziert®, klagt Semrau. ,Das
ist unter dem Gesichtspunkt
,Korrektes Gestalten mit ke-
ramischen Werkstoffen‘ Kri-
tisch!“

Beim Corona Lava™ Frés-

riiste generell nicht abge-
strahlt. Stattdessen ist die
Unversehrtheit und Glatte
der Oberflichen des gesin-
terten Zirkonoxidgeriistes
entscheidend fiir den Erfolg.
Darum wird in seinem Frés-
zentrum konsequent kera-
mikunterstiitzend gestaltet
und die Nachbearbeitung der
Geriiste mit Schleifwerkzeu-
gen moglichst vermieden,
um Kkeine Oberfldchende-

fekte einzubringen, was tibri-
gens auch Stand des Wissens
in anderen Industrieberei-
chen ist, die mit Hochleis-
tungskeramiken arbeiten.

,Viele Zahntechniker, die in
ihrem Laborfiir Kollegen fré-
sen, sind sich dieser Zu-
sammenhénge nicht mal be-
wusst“, bedauert Semrau. In
Anbetracht der steigenden
Zahlvon CAD/CAM-Geriten
seheerdie Gefahr,dassdurch
solche Unbedachtheit der
guteRuf desansichzuverlés-
sigen Werkstoffs Zirkonoxid
verloren gehen konnte: ,Es
ist besser, wenn man sich
gleich an die Spezialisten
wendet. Die verfiigen iiber
die neuesten Technologie-
Tools und liefern korrekt ge-
staltete Geriiste mit gleich-
bleibend hoher Qualitét. Da
spart man am Ende mehr.“ m

[ Adresse

Corona

Lava™ Frdszentrum Starnberg
Miinchner Strafle 33

82319 Starnberg
Tel.:08151/5553 88
Fax:08151/739338

E-Mail: info@lavazentrum.de
www.lavazentrum.com

ten vor der Fertigstellung zu
uns kommen“, beschreibt

Frank Laux den Service,
»schlieBlich sagt ein Bild
mehr als tausend beschrei-
bende Worte auf einem Auf-
tragszettel!”

Schon frith erkannten die
beiden Unternehmensgriin-
der den Wunsch der Patien-
ten nach nahezu unsichtba-
rem Zahnersatz. Das leistet
die moderne Implantologie.
Bei metallsensiblen Patien-
ten wird von vornherein mit
allergiefreien Alternativen
moglichen Unvertréaglich-
keiten vorgebeugt. Entgegen
dem allgemeinen Trend der
Branche ist Pharao Dental
mit diesem patientenfreund-
lichen Konzept in den ver-
gangenen Jahren stetig ge-
wachsen. Drei Mitarbeiter
haben seit der Laborgriin-
dung die Meisterpriifung im

ZT-Handwerk abgelegt und
drei ZTM garantieren heute
die Ausfiihrung und Asthetik
von Zahntechnik in deut-
scher Meister-Qualitit. Da-
neben bilden sie gleichzeitig
den eigenen Berufsnach-
wuchs auf héchstem Ni-
veau aus und bekennen
sich aktivzum Standort
Deutschland: ,Weltweit
wird das Ausbildungs-
niveau des deutschen
ZT-Handwerks nur von
einer Nation erreicht:
der Schweiz®, erkléart
Davidsmeyer. ,Hiesige
Zahntechnik und Den-
taltechnologie gilt welt-
weit als Vorreiter und
MafBstab.“ Deshalb ist
es aus seiner Sicht nicht
sinnvoll, sich im Aus-
land behandeln zu las-
sen. ,Damit Patienten
weder in technischer
noch in A&sthetischer
Hinsicht Kompromisse
machen miissen, kann
man sich jederzeit nach Ra-
tenzahlung erkundigen oder
eine gilinstige Zahnersatz-
Versicherung abschlieBen.
Denn wer sich hierzulan-
de behandeln ldsst, spart
vor allem eins — Zeit und Ar-
ger!“

Al Adresse

Pharao Dentaltechnik
Laux & Davidsmeyer GmbH
Kirchbachstralle 168
28211 Bremen
Tel.:0421/24 24 95
E-Mail: info@pharaohb.de
www.pharachb.de

Prothetiker zu Gast bei Porsche

Der Schweizer Prothetik-Spezialist Candulor
veranstaltet am 05.10.2007 in Leipzig ein beson-
deres Event: die erste ,Candulor Prothetik Night“.

Wenn Qualitit, Asthetik und
Perfektion fiir Sie Begriffe
sind, die Sie auch leben moch-
ten, dann ist diese Veranstal-
tung fiir Sie genau die Rich-

End-Prothetik. Das Besondere
herzustellen und auch ver-
markten zu konnen, zeichnet
einen erfolgreichen Zahntech-
niker heutzutage aus.

Candulor Prothetik Night

OF, Okfcbsir JOOT

C

Candulers

tige. Mit einer Porsche-
Werksfiihrung und hochka-
riatigen Referenten, wie z.B.
ZTM Jan Langner,bietet Can-
dulor wieder ein einmaliges
Event der Spitzenklasse.
Zum Auftakt werden die
Teilnehmer durch die hoch-
modernen Produktionsstétten
und das beeindruckende Kun-
denzentrum des Edel-Auto-
mobilherstellers Porsche ge-
fiihrt.

ImAnschluss gebenviererfah-
rene Referenten, alle absolute
Spezialisten auf ihrem Gebiet,
Einblicke in ihre Methoden
und Arbeitsweisenin verschie-
denen Bereichen der High-

Lassen Siesich diesen einmali-
gen Anlass in Leipzig, bei dem
auch fiir das leibliche Wohl ge-
sorgt ist, nicht entgehen!

Das Vortragsprogramm und
die Anmeldung sind erhélt-
lich unter der nachstehenden
Adresse. @

Al Adresse

Candulor Dental GmbH

Am Riederngraben 6

78239 Rielasingen-Worblingen
Tel.:07731/79783-0
Fax:07731/28917

E-Mail: info@candulor.de
www.candulor.com
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Dentalexkursion nach Belgien

Fester Bestandteil des Meisterkurses ist eine
Exkursion in ein Dentalunternehmen. Im ers-
ten Drittel der Ausbildung angesiedelt, fordert
sieauch den Zusammenhalt der Kursteilnehmer.

Implantatmodell - neue Ansatze

Der neue Modellherstellungskurs ,Das perfek-
te Implantatmodell und der individuelle Ab-
formloffel“ begeisterte die Teilnehmer in Berlin.

Al Service 23

M Klei :

Zahntechniker Sales Representative ® (m/w) e Deutschschweiz

Erstmals ging die Reise nach
Belgien, konkret nach Leu-
ven, in die Zentrale der

Firma GC EUROPE.Trotz ei-
ner anstrengenden sieben-
stiindigen Anreise mit PKWs
unternahmen die Meisteras-
piranten noch einen Bum-
mel durch das historische
Stadtzentrum von Leuven.
Bei einer Verkostung belgi-
scher Biersorten klang der
gemiitliche Abend aus.

Am zweiten Tag begann das
geplante Fortbildungspro-
gramm. Sowohl die Work-
shops zum GC Initial-Kera-
miksystem als auch der
Hands-on-Kurs zum licht-
hirtenden Gingivafarbsys-
tem GC Gradia Gum kamen
sehr gut an. Auch die interes-
sante Betriebsfiihrung ist in

Kursreferent Dirk Galle mitdenRonneburger Meisterschiilern
Hans Peter Peinl, Carsten Schweizer, Katja Scheler, Julia Roh-
land und Thomas Wegner.

bester Erinnerung geblie-
ben.Die meisten Schiiler hat-
ten vorher noch keine Ge-
legenheit, ein produ-
zierendes Dentalunter-
nehmen zu besuchen.
Die Abendveranstal-
tung in Leuvens wun-
derschoner Innenstadt
rundete ein gelungenes
Gesamtprogramm ab.
Den langen Riickweg
nutzten die Reisenden
noch fir eine zusitz-
liche Ubernachtung
in Briissel. Insgesamt
nahmen die Schiiler
vielebleibende Eindrii-
cke mit nach Hause. Auch
das Resiimee fiel duBlerst po-
sitiv aus, alle Mitgereisten
bedankensichrechtherzlich
bei GC EUROPE.

Auch im Meisterkurs M 24
(10.12.07-05.06.08) findet wie-
der eine Exkursion statt. E@

[ Adresse

Meisterschule fiir Zahntechnik
FriedrichstralRe 6

07580 Ronneburg
Tel.:036602/92170

Fax: 036602/92172

E-Mail:
info@zahntechnik-meisterschule.de
www.zahntechnik-meisterschule.de

Vorstand feiert Zehnjahriges
Bei der dentona AG haufen sich 2007 die Jubilare!

Am 1.8.2007 konnte Dipl.-
Kfm. Carsten Wilkesmann,
Vorstand der dentona AG, auf
zehn erfolgreiche Jahreinder

Zum Jubildum gratulierte Sonja Rottcher, Sekretérin des
Vorstandes, im Namen des Aufsichtsrates und aller dentona-
Mitarbeiter.

Geschiftsfiihrung zuriickbli-
cken.

1997 trat Carsten Wilkes-
mann als Prokurist fiir die Be-
reiche  Controlling
und Finanzen in die
damalige dentona
GmbH ein. Mit viel
Engagement und
menschlichem Ein-
fihlungsvermogen
steuerte Carsten Wil-
kesmann  dentona
durch zwei Gesund-
heitsreformen und
schuf ein modernes
Unternehmen anver-
teilten Standorten.
Der Sitz der Gesell-
schaft liegt seit Som-
mer 2006 im Dort-
munder Technologie-
zentrum, Produktion

Unter dem Motto ,Fundament
fir Qualitdt, Innovation und
Sicherheit” schulten die Refe-
renten ZTM Thomas Weiler
und Jens Glaeske viele neue

nen.Es gabTipps zur Fixierung
der Abformpfosten in dem in-
dividuellen Abformloffel, ei-
nen Vergleich von flexiblen
und starren Zahnfleischmas-

Fundament fur Qualitat und Sicherheit — das Motto des Kurses im Berliner Labor Traeder.

Ansitze rund um das Implan-
tatmodell. Praktische Schwer-
punkte sind u.a. die Herstel-
lung eines offenen Implantat-
Abformloffels aus lichthérten-
dem Material (pico-tray), ei-
nes Implantat-Sdgemodells
mit dem Art-Oral Modell-
system und einer flexiblen
Zahnfleischmaske auf dem
Implantat-Sdgemodell.

In der Theorie wurden fol-
gende Themen intensiv be-
sprochen: modellgestiitzte Pla-
nung vor/nach der Implanta-
tion, Vergleich der unter-
schiedlichen Implantat-Uber-
tragungen, Loffelmaterial: Au-
topolymerisat oder lichthér-
tendes Polymerisat und inno-
vatives, sicheres Loffeldesign
fiir verschiedene Indikatio-

und Logistik in der unmittel-
baren Umgebung von Leip-
zig.

Al Adresse

dentona AG

(Otto-Hahn Str. 27

44227 Dortmund

Tel.: 02 31/5556-0

Fax: 02 31/5556-9 00

E-Mail: mailbox@dentona.de
www.dentona.com

ANZEIGE

in Berlin, 193 m?,

15 KaVo-Arbeitsplatze,
aus Altersgriinden
zuverpachten,
zuvermieten oder

zu verkaufen.

A Veranstaltungen Oktober2007

Datum Ort Veranstaltung Info
10.10.07 Hamburg Modellherstellung mit dem model-tray-System von A-Z model-tray
—Theorie und Praxis Petra Kober
Referent: ZTMin Birgit Haker-Hamid Tel.:040/381415
11.-12.10.07 Meckenheim Dentale Formen und Strukturen, Teil Il , Die Rekonstruktion der Da Vinci Creativ
zentralen Inzisiven in Keramik” ZTMin Claudia Fiissenich
Referent: ZTM Achim Ludwig Tel.:02225/10027
19.10.07 Rastede Lava™ Fraszentrum stellt sich vor und vermittelt das 3MESPE
Lava System in Theorie und Praxis Markus Ziegler
Referenten: t.b.a. Tel.:08152/700-1827
19.-20.10.07 Kelkheim CAD/CAM-Verarbeitungsseminar Vollkeramik fir Interessenten ~ DCS Schulungszentrum Kelkheim
Referent: t.b.a. Tel.:06195/67 4030
19.-20.10.07 Essen CERAMAGE — Keramikidentische Frontzahnésthetik FUNDAMENTAL Schulungszentrum
Referentin: PSK® Carla Gruber Tel.:0201/86 86 40
19.-20.10.07 Engen Effiziente Geriist- und Kauflachengestaltung in Metall und Yeti Dental
Keramik Andrea Keller
Referent: ZTM Nikolaus Langner Tel.:07733/9410-20
24.10.07 Essen CERAMAGE GUM — Individuelle Gingivagestaltung FUNDAMENTAL Schulungszentrum
Referent: ZTM German Bér Tel.:0201/86 86 40
26.10.07 Miinchen Modellherstellungskurs ,Das Modell - Die Visitenkarte des picodent GmbH
Labors” Tel.:02267/6580-0
Referenten: ZTMin Claudia Fissenich, Jens Glaeske
26.-27.10.07 Hamburg Klammermodellguss-Kurs DENTAURUM
Referent: ZTM Klaus Dittmar Sabine Trautmann, Tel.:07231/803-4 70

ken. Des Weiteren wurden die
Vorgehensweise bei Weichge-
websmanagement, die Feh-
leranalyse bei Artikulationen
nach Mittelwerten und das
Modelldesign der besonderen
ART thematisiert.

Weitere Kurstermine sind ge-
plant.

Al Adresse

picodent

Dental-Produktions- und
Vertriebs-GmbH
Ludenscheider Str. 24-26
51688 Wipperfiirth
Tel.:02267/6580-0

Fax: 022 67/6580-30

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

Zulhren Aufgaben gehoren:

Das sollten Sie mithringen:

e Neukundenakquise
e \orstellung des Konzepts und Firma

o Verkauferpersonlichkeit, Kommuni-
kationsféhigkeit, Kaufmé&nnische

Easylab Ausbildung
e \erkauf von Dentalprodukten und e 2-3 belegbare erfolgreiche Jahre
Laborprodukten an Zahnarzte und Vertriebserfahrung

Dentallabore

e Professionelle, alleinverantwortli-
che Betreuung und Beratung der
Kunden

e Auf- und Ausbau eines Netzwerkes
bestehend aus Dentallaboren, Pra-
xislaboren und Zahnarzten

e Durchfiihrung von Workshops fir
Zahnarzte und Zahntechniker

e Prasentation unserer Produkte auf
Messen und Kongressen

e Englischkenntnisse

e PC-Anwenderkenntnisse,  Reise-
bereitschaft und Bereitschaft zur
Wochenendarbeit

Die Betreuung lhrer Kunden organi-
sieren Sie von lhrem Home-Office.

Ein Firmenwagen steht zur Verfi-
gung.

Fir Informationen vorab kontaktieren Sie uns unter folgender Adresse:

Dr. Michel Sergent e CEO Easylab/Dentaldiscount ® Collombey-Centre
1868 Collombey ® Schweiz ® E-Mail: msergent@bluewin.ch

~muffelfory

Die Community der Zahntechniker
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- Faxan 03 41/48474-2 90

ZT Nachrichten, statt nur Zeitung lesen.

O Ja, ich abonniere die ZT Zahntechnik Zeitung
fir 1 Jahr zum Vorteilspreis von € 55,00 (inkl. gesetzl. MwSt. und
Versand) Das Abonnement verldngert sich automatisch um ein
weiteres Jahr, wenn es nicht sechs Wochen vor Ablauf des Bezugs-
zeitraums schriftlich gekindigt wird (Poststempel genligt).

Titel/Vorname

Name

StraBe

PLZ/Ort

Datum/Unterschrift

Widerrufsbelehrung:

Den Auftrag kann ich ohne Begriindung innerhalb von 14 Tagen ab Be-
stellung bei der OEMUS MEDIA AG, HolbeinstraBe 29, 04229 Leipzig
schriftlich widerrufen. Rechtzeitige Absendung gentigt.

Telefon Fax

E-Mail

Datum/Unterschrift

ZT 9/07

OEMUS MEDIA AG
Aboservice
HolbeinstraBe 29
04229 Leipzig

Tel.: 03 41/4 84 74-2 00
Fax: 03 41/4 84 74-2 90 -

D7 a
E-Mail: grasse@oemus-media.de ;) 7 7 7
WWW.08MUS.COm







