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Jede Veranderung
birgt Chancen

Haben Sie schon alle wohl gemeinten Ratschlige, die im Zusammenhang mit dem Umbau der ge-
setzlichen Krankenversicherung auf uns einprasseln, befolgt? Falls nein, scheint das auch kein
Nachteil zu sein. Wenn man dem Zickzack-Kurs der Regierenden in Berlin iberhaupt noch folgen
kann, kommt man namlich ganz schon aufser Atem. Erst wird ein grofsziigiger Kompromiss der
Regierung mit der Opposition gefeiert, Zitat MdB Horst Seehofer: ,,Das war eine der schonsten
Nichte meines Lebens®, als er die Verhandlungen mit Gesundheitsministerin Ulla Schmidt been-
det hatte. Dann meldeten sich die so genannten Experten zu Wort, man konne doch den Zahner-
satz nicht komplett aus der Leistungspflicht der gesetzlichen Krankenversicherung streichen, als
nachstes traten die Krankenkassen auf den Plan und riefen Zetermordio wegen der ungeklarten
Einzugsmoglichkeiten bei Rentnern und Arbeitslosen. Und zu guter Letzt kamen die Gewerk-
schaften und beanstandeten, dass man den Arbeitnehmern nicht noch mehr Belastungen auferle-
gen kann. Doch wir Zahntechniker kennen diese Gefechte aus den vergangenen Jahren schon zur
Genuige. Als immer neues Versuchsfeld der hohen Politik mussten wir in der Vergangenheit schon
oftherhalten. Der Versuchsballon des Festzuschusses wurde 1998, kaum dass er aufgestiegen war,
wieder eingeholt. An die beinahe regelmafSigen Absenkungen unserer Vergtitungen haben wir uns
scheinbar gewohnt. Wenn aber weiter so dilettantische Gesetze gemacht werden, und das trotz
hochbezahlter Beamten-Biirokratie und externer ,,Berater® (wo immer sie die Befahigung her-
nehmen, sich so zu nennen), dann ist etwas faul in diesem Staate.

Ein Trost bleibt uns. Zahntechniker sind dufSerst anpassungsfahig. Bis jetzt haben wir jede Krise
bewaltigt. Allerdings scheint es dieses Mal so, dass die Politik endlich einmal nachgedacht hat. Sie
willsichzukiinftig vollkommen aus dem Bereich des Zahnersatzes zurtickziehen. Ja, Sie haben rich-
tig gelesen. Natiirlich sind noch einige Hiirden zu nehmen, bis dieser Wunsch endlich Wirklichkeit
wird. Erst einmal mussen sich Patienten und Zahnirzte niachstes Jahr an die Festzuschiisse ge-
wohnen. Diese werden jedoch unser Leben auf Dauer erleichtern. Wer dieses Jahr Unmengen von
Kostenvoranschlagen mit diversen Kassenvarianten geschrieben hat, weif§ wovon ich rede. Zwei-
tens wird es erstmals in der Geschichte bundeseinheitliche Preise geben, alleine das Wort ist pure
Idiotie, denn das hiefSe im Umkehrschluss, dass tiberall in der Republik die Kosten gleich wiren,
was jedoch nicht zutrifft. Doch damit kann man zurechtkommen, denn es wird dem Zahnarzt
zukinftig immer ein Bediirfnis sein, den Patienten moglichst die optimale Versorgung angedeihen
zu lassen. Diese liegt jedoch meist aufSerhalb des Leistungskatalogs der gesetzlichen Krankenkas-
sen. Also greift dann auch nicht die gute alte BEL. Hier ist das Labor gefordert. Nur tiber eine faire
und 6konomisch kalkulierte Privatpreisliste, die in meinen Augen zukiinftig die BEL sowieso ab-
losen wird, lassen sich alle moglichen Leistungen definieren. Sicherlich wird ein durchschnittliches
Labor in Zukunft nicht mehr alleine auf der Billigschiene tiberleben konnen, die Subventionie-
rungstopfe werden einfach weniger, also gilt es frithzeitig, sich auf die exklusive Ausfithrung zu
stiirzen. Das fillt einem nicht in den Schof3, sondern benétigt Ubung. Gerade daraus ergeben sich
wieder neue Chancen. Das duale Ausbildungsprinzip hat deutsche Arbeitnehmer weltweit in Spit-
zenstellungen gebracht, warum soll das ausgerechnet in Deutschland und beim Zahnersatz nicht
funktionieren.

Wir haben eine rosige Zukunft vor Augen, wenn wir sie nur rechtzeitig erkennen. Diesen Weitblick
wiunsche ich Thnen auch beim Lesen des vorliegenden Heftes, zu dessen Berichterstattung ich in
Zukunft als neues Redaktionsmitglied beitragen werde. Hinweisen mochte ich noch auf den bei-
liegenden Fragebogen. Fiillen Sie ihn bitte vollstindig aus und senden Sie ihn fristgerecht zuriick.
Neben tollen Preisen gibt es weitere Gewinne fur Sie, denn eine gut gemachte und auf die Bediirf-
nisse der Leser ausgerichtete Zeitschrift liefert zielgerichtete Informationen und Sie gewinnen
dadurch Zeit.

Herzlichst Thr Matthias Ernst
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Von der Vision zur Stein gewordenen Realitat

Anlésslich der feierlichen Einweihung des
zweiten Firmengebdudes der Firmengruppe
DT&SHOP Ende Mai 2004 lud Geschafts-
flihrerin und Bauherrin Eva Maria Roer nach
Bad Bocklet ein. Neben den Kunden aus der
Dentalbranche und dem Goldschmiedebe-
reich waren Handelspartner wie auch Ver-
treter der regionalen Politik in die groBte
Wandelhalle Europas gekommen. Beim ers-

DasmafSgeschneiderte zweite Firmengebdude fiir
die Firmengruppe DT&SHOP mit der Bauberrin
Frau Eva Maria Roer.

ten Firmengebdude von DT&SHOP sollte die
hierarchiefreie Struktur des Unternehmens
unterstrichen werden. So entstand das
Kommunikationszentrum in der Mitte mit
Multifunktionsraum unten und Cafeteria
oben und dem offenen groBen Garten mit
Erdbeeren, Heidelbeeren und vielen Obst-
baumen bis hin zu Weintrauben zum Sel-
berpfliicken.

Die Idee des zweiten Firmengebaudes

Das neue Gebdude soll nach den Worten von
Eva Maria Roer einladen zu fliegen und zu re-
flektieren. Es soll zur Besinnlichkeit einladen
ohne Schnérkel, ohne Hintersinn, ohne Kanzel
und ohne Altar. Es soll Begegnungen ermdgli-
chenmitsichselbstund mitanderen.Essollein-
laden, den Himmel (iber sich zu sehen, damit
manfirihn offenist. Diesarchitektonischzu re-

Die Lagerhalle hat sich im Vergleich zum ersten
Gebiude um 2.000 m? vergrofSert.

flektieren hat der Architekt Gerhard P. Wirth ge-
schafft. Dass neben der philosophischen Ver-
ankerungauch noch Funktionalititen eine Rolle
spielen, liegtaufderHand. ,Nichtdas Primatder
Funktionalitat soll den Entwurf diktieren, auch
nicht die multiple Verwendbarkeit — der Dritt-
nutzen —, sondern die Synthese von Philoso-
phie, Funktionalitdt und Asthetik“, so Eva Maria
Roer zu Abschluss ihrer BegriiBungsrede.

Merz Dental weiht Kurslahor ein

Als ein ,ganz klares Zeichen der Zuversicht®
wertet Martin Hauck, Leiter Marketing Services
von Merz Dental, die Eroffnung des bisher in-
tern genutzten Labors flir Anwenderkurse am
Firmensitz im norddeutschen Liitjenburg. Zu-
sétzlich zu den sehr erfolgreichen Kursen in
Dental-Laboratorien vor Ort, Universitdten und
Berufsschulen hat Merz Dental nun auch die
Mdglichkeit, Kurse speziell fiir die Totalprothe-
tik in Litjenburg durchzufiihren.

Neben der Vermittlung von praktischen und
theoretischen Kenntnissen bei den Arbeitskur-
sen haben die Kursteilnehmer auch die Mdg-
lichkeit, eine der wenigen in Deutschland vor-
handenen Zahnproduktionen zu besichtigen.
Die Anwender erfahren auf diese Weise nicht
nur wie man Zahne aufstellt, sondern wie viel
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Know-how in der Herstellung der Zahne steckt.
Die fachlichen Kursschwerpunkte reichen von
der Artikulatorkunde und deren Handling tiber
die Modellanalyse, Zahnaufstellungauchfiirto-
talprothetische Versorgungen bei schwierigen
Bissverhaltnissen bis hin zur Fertigstellung mit
dem PremEco GieBsystem, dem Swiss Jet In-
jektions- oder Stopf-Press-Verfahren und indi-
vidueller Zahnfleischgestaltung mit dem Pro-
thetik Color System.

Zur Eréffnung des Merz Dental Kurszentrums
wurdevom 29. biszum 30. Juli2004 ein zweita-
giger Kurs zum Thema ,, Totalprothetik mit dem
Integral-Zahn“ veranstaltet. Der Referent Mar-
tin Koller, seit 2001 Anwendungstechniker bei
Merz Dental in Liitjenburg, freut sich iiber seine
neue Aufgabe als Referent und Leiter des Kurs-

Die Architektur und was dahinter steht

Der Architekt Gerhard P. Wirth ging in seinem
anschlieBenden Vortrag auf die stadtebauliche
Auspragung des neuen Gebaudes ein:

1. Ein klarer Baukorper mit einem gedffneten
Kern.

2.DerKernwandert nachauBen, umsichzuzei-
gen.

3. Der Kern durchbricht den Korper.

Es folgte die Gliederung der Funktionsbereiche
mit klaren Fassadenstrukturen. Die Logis-
tiknalleerhéltein Dach, daserkennenldsst, dass
sich darunter nicht nur Paletten stapeln, son-
dern Asthetik verarbeitet wird. Die Kreativen
Rdume werden mit Metall-Glas-Fassaden
strukturiert, um den Blick frei zu halten. Der
Kern ist ein Haufen Steine. Und dieser Haufen
Steine durchbricht die klare Struktur der Fas-
sade. Er durchbricht sie genau an der Stelle, an
der Einlass gegeben wird. Genau an der Stelle,
an dem sich die Wege kreuzen. Genau an der
Stelle, an der der Himmel das Dach bildet und
das Fenster den Weg in die Zukunft weist.

Und wenn wir aus diesem in elliptischer Schiff-
Form aufgehauften fast 400 Tonnen Steine den
Blickin den Freiraum richten, sehen wir weitere
kleine Schiffe in der Landschaft. Diese fordern
aufPlatzzunehmen, sichaufdas, wasvoreinem
liegt, zu besinnen oder die Gedanken einfach
fliegen zu lassen.

DT & SHOP GmbH, Mangelsfeld 11-15

97708 Bad Bocklet, www.dt-shop.com

zentrums. Die Teilnehmerwaren mitgroBemIn-
teresse und viel Spal dabei und freuten sich
tiber die Maglichkeit, ,sich dort fortzubilden,
wo andere Urlaub machen®.

Weitere Informationen zu den néchsten
Kursen im Kurszentrum Liitjenburg bei
Angela Wasmis, Tel.: 043 81/409 6073

Fax: 043 81/40 91 05, angela.wasmis@-
merz-dental.de, www.merz-dental.de
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Forschungspreis Vollkeramik

In der Uberzeugung, dass For-
schung, Klinikund Praxis beider
Entwicklung effizienter Thera-
pielésungen eng aufeinander
angewiesen sind, tritt die ,Ar-
beitsgemeinschaft fiir Keramik
in der Zahnheilkunde e.V.“ all-
jahrlich mit der Ausschreibung
des ,Forschungspreises Vollke-
ramik“ an die Fachwelt heran.
Der Preistrdger des diesjdhrigen
~Forschungspreises Vollkera-
mik“ ist Dr. Andreas Bindl vom
Zentrum fiir Zahn-, Mund- und
Kieferheilkunde der Universitat
Zirich, Abteilung Prof. Mor-
mann, fiir das Thema ,Uberle-
bensrate von CAD/CAM-Seiten-
zahnkronen auf unterschiedli-
chen Prédparationstypen — eine
prospektive Studie®.

Die AnerkennungderJuryerhielt
Priv.-Doz. Dr. Daniel Edelhoff,
Oberarzt an der Klinik flr
Zahnarztliche Prothetik, Abtei-
lung Prof. Spiekermann, am Uni-
versitatsklinikum der RWTH Aa-

chen, fiirdie Arbeit ,,Adhasiv und
konventionell befestigte Kronen
und Briicken aus IPS Empress 2
— klinische Ergebnisse nach
dreijahriger Tragedauer”. Eine
weitere Anerkennung wurde von
der Jury fiir die Arbeit von Dr.
Stefan Ries, Oberarzt an der Po-
liklinik fiir Zahnérztliche Prothe-
tikderUniversitat Wiirzburg, Ab-
teilung Prof. Richter,ausgespro-
chen fiir das Thema ,,In-vitro-
Versuch zur Untersuchung des
Einflusses des Designs vollke-
ramischer Adhdsivbriicken aus
Zirkonoxidkeramik in der Ober-
kieferfront auf das Frakturver-
halten unter besonderer Beriick-
sichtigung der Praparation®.

Der ndchste ,Forschungspreis
Vollkeramik“ steht bereits vor
der Tir. Erwiinscht sind wis-
senschaftliche Arbeiten zum
Thema vollkeramische Restau-
rationen von Zahnérzten sowie
Wissenschaftlern und Arbeits-
gruppen, denenauch Zahntech-

¢

Dr. Andreas Bindl

Dr. Stefan Ries

niker angeh6ren konnen. Der
Preis ist mit 3.600 Euro dotiert

)

Priv.-Doz. Dr. Daniel Edelhoff

und wird im Rahmen des Kera-
mik-Symposiums 2005 iiber-
geben. Die Publikation der
Preistrager-Arbeit in einer eng-
lischsprachigen Fachzeitschrift
ist vorgesehen. Der letzte Ein-
reichungsterministder28. Feb-
ruar 2005.

Weitere Informationen unter
www.ag-keramik.de oder bei
Iris Neuweiler, Geschaftsstelle
Arbeitsgemeinschaft Keramik,
Postfach 10 0117, 76255 Ettlin-
gen, Tel.: 07 21/94529 29,
E-Mail: info@ag-keramik.de

Neue Auflage: ,,Kommentar zur Abrechnung zahn-

technischer Leistungen BEL 11-2004 und BEB 97

Nach der Neufassung
der Richtlinien des
BEMA wurde auch das
. BEL Il iberarbeitet. So
wurde, auf Grund der
umfangreichen Anderun-
gen, der bewahrte Kommentar
mitder8. Ergdnzungslieferungkom-

plett {berarbeitet und neu aufgelegt.
Schwerpunkt dieses Werkes ist die praxisnahe,
tbersichtliche und versténdliche Kommentie-
rung der Regelungen des BEL 11-2004 und der
entsprechenden Regelungen des BEB '97. Er-
ganzt werden die Ausfiihrungen durch rele-
vante amtliche Texte und praktische Arbeitshil-
fen fiir die Abrechnung. Der Kommentar bietet
auf iiber 1.000 Seiten eine wertvolle Hilfestel-
lung flir die tagliche Verwaltungsarbeit in der
Zahnarztpraxis, im zahntechnischen Labor, bei
den Abrechnungskdrperschaften und bei den
Kostentragern.

r;-r;.f;/
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Cendres & Métaux SA ist seit 1924 auf Expansionskurs

Die 1924 gegriindete Cendres & Métaux SA
(CM), ein bedeutendes Schweizer Unterneh-
men der Edelmetallbranche, beschaftigtin der
Schweizer Zentrale rund 300 Mitarbeiter.
Wahrend die Aufbereitung von Edelmetall-
Schmelzgut und -Gekrétz die Grundlage der
jungen Firma bildete, wurde die Tatigkeit im
Laufe der folgenden Jahre betrachtlich erwei-
tert. Die Herstellung hochwertiger Edelmetall-
legierungen fiir zahnmedizinische und indus-
trielle Zwecke, fiir die Schmuckwaren- und
Elektronikindustrie sowie die Fertigung von
Edelmetallschmuck bildeten die Meilensteine
in der Unternehmensentwicklung. Besonders
die Einflihrung von Prézisions-Konstruktions-
elementen flir die moderne Zahntechnik hatte
zur Folge, dass neue Radumlichkeiten an der
Peripherie von der groBten zweisprachigen
Stadt der Schweiz Biel-Bienne bezogen wer-
den mussten. In Zusammenarbeit mit Univer-
sitaten und Spezialisten strebt CM eine fort-

Frontansicht des Hauptgebiaudes von Cendres
& Métaux.

wdahrende Entwicklung von neuen, innovati-
ven und intelligenten Produkten fiir die Zahn-
medizin an.

Das (iber 30 Edelmetalllegierungen umfas-
sende Sortiment erfiillt sémtliche Bed(irfnisse
anspruchsvoller Zahntechniker und Zahn-
arzte. Das Refiningwerk entspricht den heute
erforderlichen Standards zur Riickgewinnung
von Edelmetallen. Es erlaubt edelmetallhaltige

Sirona und der CEREC inLab Er-
proberkreistrauern um einen wertvol-
len Kollegen und Freund. Andreas La-
sinskiistnach kurzer schwerer Krank-
heit viel zu friih von uns gegangen. Er
war gemeinsam mit seinem Bruder
Besitzer des Dentallabor Lasinsky und
als Erprober der inLab Technology
von Sirona tatig. Wir werden seine
frohliche Art und sein geschatztes
Fachwissensehrvermissen. Wirwiin-
schen seinen Hinterbliebenen viel
Kraft, diesen schweren Verlust zu
uberwinden.

Das CEREG Team, Sirona Dental Sys-
tems GmbH, Bensheim.

<10 11»

Abfalle umweltschonend und fiir den Kunden
kostenglinstig aufzubereiten. Als eines der
wenigen Unternehmen im Markt, wird CM an-
hand des EFQM-Modells (European Founda-
tion for Quality Management) bewertet. Dabei
wird die Beurteilung auf die Management-
Qualitét fokussiert. Eine kontinuierliche Wei-
terentwicklung Richtung ,Business Excel-
lence” wird angestrebt.

,Dank einer anhaltenden positiven Geschéfts-
entwicklung war CM in der erfreulichen Lage,
nach derVerdoppelung der Produktionsflache
im Jahre 2002 auch den Erweiterungsbau fiir
die Administration im Jahre 2003 zu realisie-
ren. Beide Gebéude entsprechen den neusten
Erkenntnissen moderner Arbeitsplatze®, sagt
Doris Goser, Leiterindes Bereichs Dental. Wei-
tere, direkt ans Unternehmen grenzende,
Landreserven stehen CM noch zur Verfiigung.
Cendres & Métaux SA, Bozingenstrafie 122,
CH-2501 Biel, Tel. +4132 344 22 11

Heraeus Kulzer erhalt Giitesiegel des 122

Die Heraeus Kulzer Verblend- und Aufbrennke-
ramik HeraCeramSun hat das 1ZZ Giitesiegel,
eine Auszeichnung des Institutes fiir ange-
wandte Material- und Verfahrenspriifung in
Zahntechnik und Zahnmedizin (1ZZ), erhalten.
Die Keramik war in einem umfangreichen An-
wendertest auf ihre Handhabung im realen La-
boralltag untersucht worden. AnschlieBend
wurden die Materialeigenschaften der dabei ge-
fertigten Front- und Seitenzahnkronen gepriift.
Beibeiden Untersuchungenerzielte HeraCeram-
Sunhervorragende Ergebnisse. An der Untersu-
chung nahmen 25 Labore teil, die das Material
in einem so genannten Blindtest verarbeiteten.
Produktname und Hersteller blieben den An-
wendern dabei unbekannt. Als einzige vorberei-
tende MaBnahme wurden die Keramikéfen liber-
priift und kalibriert, um Fehlergebnisse durch
ofenbedingte Abweichungen auszuschlieBen.
Die Zahntechniker verblendeten mit ihren eige-
nen Geraten vorgefertigte Metallkdppchen fiir
Front- und Seitenzahnkronen mit der zu testen-
den Keramik. Unter der Leitung von ZTM And-
reas Hoffmann wurde anhand eines durch den
wissenschaftlichen Fachbeirat des VUZ definier-
ten Kriterienkataloges die Verarbeitungstoleranz
und Ergebnissicherheit unter Alltagsbedingun-
genbewertet. ,BeiderUntersuchunggingesuns
nicht primdr um die Werkstoffeigenschaften,
sondern darum, wie der Techniker vor Ort mit

Das Giitesiegel fiir die Verblendkeramik Hera-
CeramSun, das Heraeus Kulzer vom 12Z verliehen
wurde.

dem Material zurechtkommt*, so VUZ Vorstand
Wolfgang Fieke bei der Ubergabe der Auszeich-
nung an Heraeus Kulzer. Die anschlieBende Ma-
terialpriifung erfolgte im Zentrum fiir Dental-
technologie an der Fachhochschule Osnabriick
unter der Leitung von Prof. Isabella-Maria Zylla.
Die Proben wurden in verschiedenen Tests —in
Anlehnung an die DIN und ISO Anforderungen
sowie weitere etablierte Testverfahren—auf Fes-
tigkeit, Farbe, Porositat und Bruchverhalten un-
tersucht. Damit erhalt das Hanauer Dentalunter-
nehmen Heraeus Kulzer zum zweiten Mal die
Auszeichnung ,,Gepriifte [ZZ/VUZ Qualitat”. Be-
reits vor einem Jahr waren zwei Edelmetall-Le-
gierungen flir Zahnersatz — Bio Herador N und
Bio Maingold SG—in einem dhnlichen Verfahren
gepriift und ausgezeichnet worden.
www.heraeus-kulzer.de
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Menschen
fiuhren lernen

Im Orchester ist er unumstritten der Chef: Der Dirigent. Er wahlt
die Musiker aus, gibt den Einsatz der Stimmen und der Instrumente
sowie den Takt vor und er motiviert zu Hochstleistungen. Was der
Dirigent in der Musik —ist der Chef im eigenen Unternehmen. Auch
er hat aus Menschen ein Team aufgebaut, das er geschickt einsetzt,
um beim Kunden ein stimmiges Unternebmensbild und eine erst-

klassige Leistung abzuliefern.

» Claus-Jiirgen Mall

as ,,Orchester im Dentalunter-
Dnehmen sind die Mitarbeiter. Sie

sind gleichzeitig der Schlissel zum
Unternehmenserfolg, denn gut gefiihrte
Mitarbeiter sind grundsitzlich motiviert,
sie identifizieren sich mit ,,ihrem* Unter-
nehmenund denken im Sinne der Firma mit.
Im Gegensatz dazu sind schlecht gefiihrte
Mitarbeiter unmotiviert, erfiillen ihre Ar-
beit oft lustlos und unkonzentriert, manch-
mal allein aus der Notwendigkeit heraus,
den Lebensunterhaltzu verdienen —solange
sich keine bessere Alternative bietet.

Mitarbeiterzufriedenheit

und Fiihrungsverhalten
»Fihrung“ im Dentalunternehmen heifst,
das Handeln aller Mitarbeiter auf die Errei-

chung der gemeinsamen Unternehmens-
ziele einzuschworen. Es betrifft also das
Miteinander von Unternehmer oder
»Flihrungscrew und Mitarbeitern und hat
damit direkten Einfluss auf den Leistungs-
willen und die Leistungsfahigkeit der Mit-
arbeiter und so letztlich auf die Produkti-
vitat und den Erfolg des gesamten Dental-
unternehmens. Wie aber schaffen Sie es,
durch optimales Fiihrungsverhalten den Er-
folg Thres Betriebs zu erhohen?

Ziele und Aufgaben der Fiihrung

von Mitarbeitern
Fiir viele Handwerksbetriebe stellt sich die
Personalsituation oft nicht so dar, wie der
Unternehmer sich das wiinschen wiirde.
Trotz Arbeitslosigkeit sind kompetente



und einsatzbereite Mitarbeiter oft schwer
zu finden.

Umso wichtiger ist in dieser Situation die
Ausbildung, Forderung und motivierende
Fiihrung der Mitarbeiter. Daraus ergeben
sich folgende personalwirtschaftliche Auf-
gaben fur den Unternehmer:

e Befihigte und leistungsstarke Mitarbei-
ter fir das Unternehmen gewinnen und
mitgeeigneten Maf$nahmen zu dauerhaft
hohen Leistungen motivieren.

e Auszubildende so motivieren, dass sie
dem Betrieb treu bleiben.

e Thre Leistungsfahigkeit sollte durch stan-
diges Training und laufende Weiterbil-
dung erhalten werden.

e Von den qualifizierten Mitarbeitern am
Markt die Besten fiir den eigenen Betrieb
gewinnen.

® Weniger gute Mitarbeiter durch fortbil-
dende und integrative Mafsnahmen auf
ein einheitliches Niveau bringen.

e Mitarbeiter aktiv und systematisch moti-
vieren.

Wie erlangt man
Fiihrungskompetenz?
Was versetzt einen Unternehmer in die
Lage, seine Mitarbeiter sinnvoll und ziel-
entsprechend fiihren zu konnen? Fithrung

erfolgsstrategien < wirtschaft

guten Fuhrungskraft ist ein Weg des le-
benslangen Lernens.

Was ist jedoch ,,eine gute Fuhrungskraft“?
Welche Merkmale zeichnen sie aus?

Drei Arten von Qualifikation sind wesent-
lich, um Mitarbeiter verantwortungsvoll
zu fihren: Fachkompetenz, personliche
Autoritit und Uberzeugungskraft.
Fachkompetenz setzen wir als gegeben
voraus - dokumentiert durch einen
Meisterbrief und erganzt durch Berufser-
fahrung und fachliche Fortbildung. Fol-
gende Punkte tragen dazu bei, personliche
Autoritit und Uberzeugungskraft zu ge-
winnen.

e Eine ausgeglichene Personlichkeit ist
Voraussetzung fiir einen iiberlegten Um-
gang mit anderen Menschen. Das heifst,
dass Sie IThre personlichen Starken und
Schwichen kennen, sie akzeptieren und
Thre Stirken bewusst einsetzen.

e Glaubwurdigkeit ist wichtig, damit Thr
Verhalten als Vorgesetzter vom Mitarbei-
ter auch richtig eingeschitzt werden
kann. So vermeiden Sie Missverstind-
nisse und schaffen eine Vertrauensbasis.

® Auch das Vorbildverhalten einer
Fuhrungskraft ist in diesem Zusammen-
hang anzusprechen. Sie als Chef sind eine
,,offentliche Person“; Ihr Verhalten wird

Der Erfolg im Unternebmen entsteht

grundsatzlich durch das Zusammenspiel

von Kundenorientierung,

Unternebmerkompetenz und motivierten

leistungsfibigen Mitarbeitern.

kann man nicht im eigentlichen Sinne ler-
nen, so wie man Formeln und Definitionen
lernt. Ein Studium, der Erwerb des Ausbil-
dereignungsscheins, die Meisterpriiffung
oder der Besuch von Fiithrungsseminaren
machen allein noch keine gute Fihrungs-
kraft. Man wird weder als solche geboren,
noch wird man dazu gemacht. Man ent-
wickelt sich vielmehr dazu, so wie sich Per-
sonlichkeitentwickelt—diese Entwicklung
ist niemals abgeschlossen. Der Weg zur

wahrgenommen, eingeschitzt und Thre
Mitarbeiter ziehen ihre personlichen
Schlisse daraus, was wiederum Ihr per-
sonliches Verhalten bestimmt.

e _Wasser zu predigen und selbst Wein zu
trinken® geht zu Lasten von Akzeptanz
und Vertrauen. Mit gutem Beispiel
voranzugehen und das, was man fordert,
auch selbst zu erbringen, spricht fir
Personlichkeit und sollte selbstverstind-
lich sein.

Claus-Jiirgen M6l
Geb. 28.07.1947 in Moers

Beruflicher Werdegang:

1972: Meisterpriifung im Zahntechni-
ker-Handwerk

1972: Betriebsgriindung in Moers
1975: Vorstand ZID

1978: Vorstand VDZI, zustandig fiir
das Referat Betriebswirtschaft

1978 - 1995: Tétigkeiten in verschie-
denen berufspolitischen Amtern, ZID,
LIV und VDZI Schwerpunkttitig-
keiten; die betriebswirtschaftlichen
Bereiche im Zahntechniker-Hand-
werk, die Mitwirkung bei den Ver-
tragsverhandlungen mit den Kranken-
kassen und den KZVen

1982 - 1995: international tétiger Re-
ferent fir Johnson & Johnson und
Dentsply International fiir verschie-
dene Keramiksysteme

2000: Ubergabe des Dental-Labors
an Tochter Sandra und Schwieger-
sohn

2001: verschiedene Tétigkeiten fiir
die Flemming Gruppe

2002: Start einer neuen selbststéndi-
gen und unabhéngigen Tatigkeit als
Berater. Ziel: die Unternehmensbe-
ratung fiir die zahntechnischen Be-
triebe

2003: Vortrdge (iber Basel Il Info-
Veranstaltungen, betriebswirtschaft-
liche Workshops, Unternehmensbe-
ratung fiir zahntechnische Betriebe,
bis Ende Dezember wurden fast 100
zahntechnische Betriebe betreut.
Beratung von Unternehmen in der
Dentalindustrie, Banken und der
Dentagen Gruppe fiir ihre Mitglieder
oder deren Kunden.
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~ _kontakt:

mé&m

Dental Medizin

Beratung & Training

Claus-Jirgen Moll
Franz-Haniel-Straf3e 31

47443 Moers

Tel.: 02841/504040
Fax:02841/51994

E-Mail: info@m-m-dentalmedizin.de

o Kritikfahigkeit, Fehler erkennen und
Fehler zugeben zu konnen ist keine Cha-
rakterschwiche, sondern vielmehr eine
Starke. Niemand ist perfekt — wie trost-
lich. Jeder begeht zuweilen Fehler, und
sollte deshalb fur ehrliche und sachlich
vorgebrachte Kritik dankbar sein, ob-
wohl diese manchmal schmerzt. Schliefs-
lich lernen Sie durch eigene Fehler mehr
als durch positive Erfahrungen —auch in
Threr Eigenschaft als Chef.

e Verantwortungsbewusstsein heifst, sich
immer klar dariiber zu sein, dass eine
Fihrungskraft personlich fir das Wohl
und Wehe des Unternehmens aber auch
des einzelnen Mitarbeiters einstehen
muss. Es wire falsch zu leugnen, dass ein
Chef Macht besitzt und diese ausiibt.
Hierbei muss Ihnen bewusst sein, was ge-
nau Sie mit Threm Verhalten bewirken.
Sie haben es in der Hand, Mitarbeiter zu
motivieren oder zu demotivieren, und
diese Macht sollten Sie bewusst und vor-
sichtig einsetzen.

e Menschenkenntnis, Sensibilitit und so-
ziale Kompetenz sind mehr als nur
Schlagworter. Wer Menschen fuhrt, muss
sich mit ihrer Personlichkeit beschafti-
gen. Der Chefistjedoch kein Therapeut—
so viel ist auch klar. Das Zeitalter all-
machtiger Unternehmens-Patriarchen ist
vortiber. Ziele konnen optimal nur mit-
einander und nicht gegen eine Front von
Widerstinden erreicht werden. Jeder
Mitarbeiter hat Anspruch auf Beriick-
sichtigung seiner Personlichkeit -
schliefSlich ist er nicht nur eine Nummer
in der Personalkartei. Deshalb muss man
als Fuhrungskraft erkennen, wie er ist
und warum er so ist.

e Dassollte immer miteiner fundierten Ar-
gumentationsstirke einhergehen. Einen
Standpunkt zu haben ist eine Sache, ihn
auch so zu vertreten, dass man gemein-
sam mit den Mitarbeitern zum Ziel
kommt, eine andere. Argumente sind
grundsitzlich nur dann schlagkriftig,
wenn es gelingt, den Standpunkt des
anderen mit einzubeziehen und ihm klar
zumachen, was er davon hat, sich so und
nicht anders zu verhalten.

Kommunikation als Fiihrungs-
instrument im Dentalunternehmen
Fuhrung bedeutet, das Handeln aller Mit-
arbeiter auf die gemeinsamen Unterneh-
mensziele auszurichten. Ziel ist es, dass je-
der in der taglichen Arbeit sein Bestes im

Sinne des Unternehmens gibt und dass jeder
bereit ist, staindig hinzuzulernen und sich
selbst und das Unternehmen zu verbessern.

Menschen fiihren kénnen Sie durch:

= Information

> Uberzeugung

- Vereinbarung

- Anweisung

- Macht gezielt einsetzen (z. B. durch Sanktionen bei
Fehlverhalten)

Grundsatzlich gilt:

Jeder Mensch ist bestrebt, iiber die Dinge
die ihn betreffen, informiert zu sein. Das
schafft Sicherheit, sich objektiv richtig zu
verhalten.

Mitarbeiter sind dann motiviert, Ziele zu
verwirklich, wenn sie an deren Vereinba-
rung beteiligt waren. Das bedeutet, wenn
Sie Thre Mitarbeiter um deren Meinung fra-
gen, sie damit als auf ihrem Gebiet kompe-
tente Partner akzeptieren und ihre Vor-
schlige und Losungen gleichwertig der
Thren anerkennen und umsetzen, erhohen
Sie spuirbar die Motivation und Leistungs-
bereitschaft. Intensive Kommunikation
schafft ein offenes Betriebsklima und Ver-
trauen. Bitte denken Sie immer daran: soll-
ten Sie Ihre Mitarbeiter zwar um deren Mei-
nung fragen, diese jedoch nie beriicksichti-
gen, werden Sie schnell Unzufriedenheit
und Frustration zu spiiren bekommen.
Kommunikation findetjeden Tag und tiber-
all statt. Kommunikation im Sinne von Un-
ternehmensfihrung bedeutet jedoch auch,
alle Mitarbeiter mit allen wichtigen Infor-
mationen zu versorgen, und zwar gleichbe-
rechtigt.

Méglichkeiten, die Kommunikation

im Unternehmen zu systematisieren
1. RegelmafSige Teambesprechungen
Fuhren Sie regelmafSig mit allen Mitarbei-
tern Teambesprechungen durch. Legen Sie
am besten einen konkreten Tag dafur fest,
z. B. jeden ersten Freitag im Monat. Infor-
mieren Sie Uber neue Projekte, Auftrige,
Marktentwicklungen.
Teambesprechungen sind auch eine gute
Moglichkeit, die ,,Geburtstagskinder des
Monats“ etc. zu wiirdigen.

2. Mitarbeitergespriche mit Zielvereinba-
rungen (Jahresgesprache)

Nehmen Sie sich die Zeit und fihren Sie min-
destens einmal im Jahr ein personliches Ge-
sprach. Dieses Gesprach dient dazu, die Leis-



tungen des Mitarbeiters im vergangenen
Jahr zu besprechen, gemeinsam neue Ziele
abzustecken und Entwicklungsmoglichkei-
ten, z. B. neue Aufgabenfelder, Weiterbil-
dung zu besprechen. Gemeinsam verein-
barte Ziele spornen an und tragen dazu bei,
Thr Unternehmensergebnis zu verbessern.

3. ,,Schwarze Bretter®

Diese Aushangbretter sind jedem bekannt.
Platzieren Sie diese an einer fir alle gut zu-
gangliche Stelle im Unternehmen. Achten
Sie darauf, dass wirklich nur aktuelle In-
formationen dort zu finden sind und auch
immer wieder etwas Neues daran hangt.
Dann werden Thre Mitarbeiter auch regel-
mafsig dort vorbeischauen.

4. Mitarbeiterveranstaltungen

Wer zusammen erfolgreich arbeitet, soll
auch zusammen feiern. Lassen Sie Thre Mit-
arbeiter am Unternehmenserfolg teilha-
ben. Laden Sie zu Threr Veranstaltung ein-
mal die Familien mit ein und sorgen Sie fuir
ein ,,Programm®, das allen SpafS macht.
Das schweifst zusammen und motiviert —
und Sie erfahren jede Menge uber Thre
Mitarbeiter als ,,Privatmenschen®. Das
Betriebsklima beschreibt die soziale
Atmosphire, wie Mitarbeiter sie in einem
Unternehmen empfinden.

Die zwischenmenschlichen Beziehungen
und die Zusammenarbeit der Mitarbeiter
spielen eine besondere Rolle. Bei einem
guten Betriebsklima steigen in der Regel die
Identifikation mit dem Betrieb und die Leis-
tung der Mitarbeiter. Ein schlechtes Be-
triebsklima macht sich in erhohter Fluktua-
tion und hoheren Fehlzeiten bemerkbar.
Wichtige Faktoren, die das Betriebsklima
beeinflussen, sind die sozialen Kontakte
unter Kollegen, das Vorgesetztenverhalten
(Personalfithrung), die Arbeitsorganisa-
tion (Personaleinsatz), die Arbeitsbedin-
gungen und die Moglichkeiten zu Mitspra-
che und Mitbestimmung.

Mit einem Fragebogen finden

Sie es heraus
Mit einem Fragebogen konnen Sie einige
Punkte nachvollziehen, die sich auf das Be-
triebs- bzw. Arbeitsklima in Threm Betrieb
auswirken konnen. Beziehen Sie Thre Mit-
arbeiter in die Beantwortung der Fragen
mit ein, damit ermitteln Sie deren Sicht-
weise und konnen gegebenenfalls etwas
verandern. Der Testbogen kann beim Au-
tor bestellt werden (siehe Kontakt). <
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Andrea Maria Hirzer

~ _kontakt:

Institut fiir angewandte Synergethik
Andrea Maria Hirzer

Kénigstr. 8

49124 Georgsmarienhiitte
Tel:05401/86 6186
Fax.:05401/86 6111

E-Mail: andrea_hirzer@hotmail.com
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» Andrea Maria Hirzer

ommunikation ist wie der Mortel
I<zwischen den Ziegeln, damit die

Mauer stehen bleiben und ihre
Funktion erfiillen kann. Damit das Unter-
nehmen seiner Funktion nachgehen kann,
miissen Menschen miteinander reden, In-
formationen austauschen.
Dazu gehort die Fahigkeit klare Ziele
zu definieren und zu kommunizieren,
die unterschiedlichen Kommunikations-
stile der Mitarbeiter zu verstehen und
verschiedene Arten von Motivation zu er-
kennen.

Einen Rahmen stecken

Ein guter Kommunikator ist sich tber
seine Ziele genau bewusst und formuliert
sie gegeniiber seinen Mitarbeitern in sin-
nesspezifischer Sprache. Er sagt genau,
was zu tun ist und wie das Ergebnis auszu-
sehen hat, sinnesspezifisch!

Der erste Schritt ist, sich selbst klar darii-
ber zu sein, was man mochte. Sie miissen
also ein Ziel formulieren, ein konkretes,
sinnlich wahrnehmbares erwiinschtes
Ergebnis. Motivation ist gemidfl dem
Motivationsforscher Mihaly Csikszentmi-
halyi das Resultat eines klaren, anspre-
chenden Zieles. So kann es Thnen gelingen,
mit einer gelungenen Arbeitsanweisung
die Motivation zu ihrer Umsetzung gleich
mitzuliefern. Um die Chance auf Ver-
wirklichung zu erhohen, konnen sie
folgende Kriterien anwenden (nach
Robert Dilts):

rn ist ein wichtiger Bestandteil der Unternebhmenskultur.
aria Hirzer, Mitbegriinderin des Instituts fiir angewandte
hik, Georgmarienbhiitte, erliutert an Beispielen aus der Praxis,

o |hr Ziel sollte so formuliert sein, dass es fiir den Mitar-
beiter/Mitarbeiterin erreichbar ist.

* Ihr Ziel sollte positiv formuliert sein, also nicht nicht,
kein kein, ohne ohne.

« Stellen Sie sicher, dass das Ziel aus Sicht der Mitar-
beiterin/des Mitarbeiters keine negativen Folgen oder
untragbare Nebenwirkungen hat.

* Beschreiben Sie Ihr Ziel sinnlich konkret.

Was gibt es zu sehen?

Was gibt es zu héren?

Was gibt es zu fiihlen?

Was gibt es zu riechen?
Was gibt es zu schmecken?

* Ihr Ziel sollte in einen Kontext eingebunden sein, also
wo, wann und mit wem soll das Ziel erfiillt sein.

* Und als letzte Frage: Wie werden Sie erkennen, dass
der Mitarbeiter/die Mitarbeiterin das Ziel erreicht hat?

Ziele positiv und konkret formulieren
Natiirlich soll nun nicht jede Anweisung alle
Kriterien verwirklichen —sie sollte aber keine
Verletzungen der Kriterien enthalten. Einige
Beispiele mogen das erlautern:

,,Stellen Sie endlich den Kunden zufrieden!“
ist eine Anweisung, die der Mitarbeiter nicht
erfiillen kann, weil der Kunde iiber seine Zu-
friedenheit mitentscheidet und der Mitarbei-
ter keine absolute Macht tiber ihn besitzt.
»Fragen Sie unseren Kunden einmal, was fur
ihn wichtigist!“ ist hingegen eine Anweisung,
die er umsetzen kann.

Die Anweisung: ,,Achten Sie drauf, dass es
keine Verzogerungen gibt und fahren Sie ohne
Umwege zum Kunden®, fokussiert das Be-
wusstsein des Mitarbeiters auf das, was ge-



rade nicht passieren soll und nicht auf das ge-
wunschte Ergebnis. Die Lebenserfahrung
lehrt, dass meistens das eintritt, womit man
sich gedanklich am meisten beschaftigt. Bes-
ser ware also in diesem Beispiel die Formulie-
rung: ,,Halten Sie sich unbedingt an unseren
Zeitplan, egal, wer etwasvonThnen will! Neh-
men Sie den Bismarckring und dann die Geist-
strafSe, wenn Sie zum Kunden fahren!* Jetzt
hatder Mitarbeiter ein positives, also konkre-
tes Vorstellungsbild seiner Aufgabe im Be-
wusstsein.

Kooperativen Fiihrungsstil
entwickeln
Viele Anweisungen fithren aus Sicht des Mit-
arbeiters zu negativen Auswirkungen. Dies
stellt eine besondere Herausforderung fiir je-
den Unternehmer dar, denn der kann einfach
nicht alles wissen und bertcksichtigen, was
der Mitarbeiter weifs. ,,Beginnen Sie sofort
mit dieser Arbeit!“ Die Anweisung kann
problematisch sein, wenn dadurch zwangs-
ldufig eine andere Aufgabe liegen bleibt und
zu einer Reklamation fithren wird. Besitzen
Sie keine Kenntnis von dem anderen Vorgang
und erkennt der Mitarbeiter den Zusammen-
hang nicht oder wagtihn nicht anzusprechen,
steckt er bewusst oder faktisch in einem Di-
lemma, das er in seiner Position nicht 16sen
kann. Er wird dann den einen oder den ande-
ren Auftrag, oder gar beide, versauen. Dies ist
der Hintergrund fiir den kooperativen
Fithrungsstil: ,,Was halten Sie davon, wenn
Sie jetzt damit beginnen? Spricht etwas dage-
gen?“ So steigt die Wahrscheinlichkeit, dass
Sie als Unternehmer relevante Umstinde im
Zusammenhang mit der Aufgabe erfahren
und durch kluges Management darauf rea-
gierenkonnen. ,,Raumen Sie den Arbeitsplatz
auf*, ist ein typisches Beispiel fir mangelnde
Sinnesspezifitat. Sicherlich haben Sie eine
konkrete Vorstellung davon, wie dieser Ar-
beitsplatzaussieht, wenner ,,aufgeraumtist,
was Thnen sagt, dass er ,,aufgeraumt® ist, wie
essich fiir Sie anfiihlt, vor einem ,,aufgeraum-
ten“ Arbeitsplatz zu stehen. Man neigt dazu,
eigene Vorstellungen zu generalisieren, also
davon auszugehen, dass jeder andere Mensch
die gleichen hat. Doch Thr Mitarbeiter hat un-
ter Umstanden eine andere Vorstellung, und
so kann es zu Enttauschungen auf beiden Sei-
ten kommen, obwohl jeder sein bestes gege-
ben hat. Eine sinnesspezifische Anweisung
konnte also etwa lauten: ,, Wenn Sie nach dem
Aufraumen von hier aus auf Thren Arbeits-
platz schauen, dann sehen Sie, dass jedes Ins-
trument in der dafur vorgesehenen Halterung
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hiangt. Auf der Tischplatte sicht man keine
Materialreste und Flecken. Wenn Sie mit der
Hand dariiber fahren, spiiren Sie keinen Sand
oder Staub. Horen Sie in sich hinein und fra-
gen Sie sich: ,Was habe ich vergessen?* Wenn
Thnen nichts mehr einfillt, holen Sie mich, so-
dass wir zusammen noch einmal driber-
schauen konnen.“ Auf diese Weise haben Sie
nicht nur eine Aufgabe erteilt, sondern gleich-
zeitig auch verbindliche Kriterien fur die Ziel-
erreichung, den Erfolg aufgestellt.

Sich in die Wahrnehmung des
anderen bringen

., Wir brauchen neues Material “ ist eine nicht-
kontextualisierte Anweisung. Aus ihr geht
nicht hervor, wer wo was bis wann bestellen
soll. Die Wahrscheinlichkeit ist hoch, dass es
niemand macht, dass der falsche Lieferant
(gemessen an den Kriterien Qualitit, Preis,
Verfuigbarkeit) gewihlt wird, die falsche
Ware kommt oder der Lieferzeitpunkt nicht
stimmt. Wer glaubt, sein Kommunikations-
partner musste intuitiv wissen, was man
denkt, erlebt haufig, dass dem nicht so ist
und er daher gezwungen ist, seiner eigenen,
meistvon Threr abweichenden Eingebung zu
folgen. Andere, nichtkontextualisierte An-
weisungen sind: ,, Vereinbaren Sie ein Mee-
ting“, ,,Einer muss immer am Telefon sein!
oder ,,Legen Sie den Vorgang ab!“ Nennen
Sie daher stets Ross und Reiter. Wer mit
wem, wann und wo sind Informationen, die
Sie stets mitliefern sollten, um bose Uberra-
schungen zu vermeiden.

Im direkten Gesprach mit dem Mitarbeiter
sollte man darauf achten, direkt in seine
Wahrnehmung zu kommen. Dies beginnt mit
dem Augenkontakt. Erstdann kannich mirsi-
cher sein, dass er das, was ich sagen mochte,
auch hort. Bei genauer Beobachtung sehe ich,
ob er auch verstanden hat, was ich mochte.

Wahrnehmung

Um in die Wahrnehmung des Mitarbeiters

zu kommen, konnen Sie folgendermafsen

vorgehen:

e Nehmen Sie eine ahnliche Korperhaltung
wie Thr gegentiber ein.

e Verwenden Sieseine Gestik, Mimik und Be-
wegungsabliufe.

e Sprechen Sie ihn in ,,seiner Sprache an.

e Verwenden Sie gemeinsame Schliissel-
worte, bei denen Sie davon ausgehen kon-
nen, dass sie in seiner Welt das gleiche be-
deuten wie in Threr Welt. Passen Sie Thr
Sprechtempo, Thre Lautstirke und Thre
Tonlage dem des Mitarbeiters an.
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e Treffen Sie sich mit Threm Mitarbeiter auf
einer Ebene.

Dies ist das 1x1 des personlichen Gesprachs,
wenn es darum geht, ihre Ziele im Alltagsge-
schift Thren Mitarbeitern nahe zu bringen.
Selbstverstandlich gilt dies ebenso fiir Mitar-
beiterbesprechungen, einzeln und im Team.
Die Klarheit in Threm Kopf beziiglich Thres
Zieles spiegelt sich in Threr Sprache wider.

Stehen bleiben und zuhéren
Um als Gruppe erfolgreich zu sein, ist es wich-
tig, einen offenen Informationsaustausch zu
pflegen. Allgemeine Informationen, die Thre
Firma, die Arbeit und den Tagesablauf be-
treffen, sollten immer allen zuganglich sein,
die Details natiirlich nur entsprechend den
Funktionen und Aufgaben, denn keine Infor-
mation kann genauso verwirren wie zu viel In-
formationen. Sie als Unternehmer sind nicht
nurdasSprachrohrnachaufsen,sondernauch
nach innen fir Thre Mitarbeiter. Eine Unter-
nehmerin hat mich einmal gefragt, was sie tun
soll, weil ihre Mitarbeiter einfach nicht an ei-
nem Strang ziehen und ihre Ziele verstehen
wollen. Es gelingt ihr so gut, die Qualititsan-
spriche des Unternehmens nach auflen zu
vertreten, doch nach innen gibt es immer wie-
der Probleme. Ich habe sie dann gefragt, was
denn der Unterschied zwischen ihren Kunden
undihren Mitarbeiternist? Thre Antwortkam
ganzspontan: ,,Naja,auf meine Kunden lasse
ichmich im Gesprich ein und achte genau auf
ihre Reaktion. Bei meinen Mitarbeitern laufe
ich manchmal einfach nur vorbei und rufe et-
was zu. Zeit fiir ein Gesprach nehme ich mir
nicht.“ Und in diesem Moment kam ihr auch
der blitzartige Gedanke: Ich muss meinen
Mitarbeitern die Ziele meines Unternehmens

Ziele

system

Logische
Ebenen

Representations-

Arbeitsanweisung Ziele

Représen-
tations-
system

Logische
Ebenen

Feedback Verhalten

Mitarbeiter

genauso verkaufen, wie meine Produkte mei-
nen Kunden. In einem Coaching haben wir
dann gemeinsam erarbeitet, wie sie Ziele set-
zen kann, in die Wahrnehmung ihrer Mitar-
beiter kommt und ihre Sprache entsprechend
einsetzen kann. Danach wurden regelmafSige
Besprechungen in kiirzeren Abstinden und
kiirzerer Dauer im Unternehmen etabliert mit
der Folge einer viel hoheren ,,Quote des Ver-
stehens .

Logische Ebene wahlen

Siekonnensich mitThren Mitarbeiternaufun-
terschiedlichen Ebenen beziiglich ihrer Arbeit
und der Firma unterhalten. Folgende Ebenen
sind moglich:

Als erstes betrachten wir die Ebene der Umge-
bung, der Umstinde. Hier geht es um das
wann, wo und mit wem. Danach gibt es die
Ebene des Verhaltens und des Handelns - was
getanwird. Dienachste Ebene beschiftigtsich
mit den Fihigkeiten im Unternehmen und
welche Strategien verwandt werden, um ein
Zielzu erreichen. Wie tun wir es? Darauf folgt
die Ebene der Werte, der Motivation, der Er-
laubnis — warum wollen wir dies tiberhaupt
tun? Die Ebene der Identitit stellt die Frage:
Wer bin ich, wenn ich das Ziel erreiche? Da-
riber gibt es noch die Ebene der Vision —
wofur oder wozu tue ich es?

Umgebung ~ Umsténde Wann wo mit wem
Verhalten Handlung Was genau
Féhigkeiten  Richtung Wie genau

Werte Motivation Erlaubnis ~ Warum

Identitét Wesensart Wer

Vision Sinn Wofiir Wozu

Benutzen Sie die Ebenen, um mit Ihren Mitar-
beitern gemeinsam ein Ziel anzuvisieren und
genau ins Schwarze zu treffen!

Mochten Sie Thren Mitarbeitern vermitteln,
wozu Sie eine Anderung im Unternechmen
durchfithren wollen, miissen Sie mit Ihnen auf
der Ebene der Werte und der Motivation spre-
chen, warum Sie es tun. Geht es lediglich
darum, dass ein Mitarbeiter ein Werkzeug an
einen anderen Arbeitsplatz bringt, ist eine
klare Handlungsanweisung auf der Verhal-
tensebene, also bringe A nach B, ausreichend.
Kommunikation soll immer mit Herz und
Verstand ausgefiihrt werden. Definieren Sie
Thre Ziele fur sich und formulieren Sie sie als
klare Arbeitsanweisung in sinnesspezifischer
Sprache und mit dem gewtinschten Ergebnis.
Treffen Sie sich mit IThrem Mitarbeiter auf ei-
ner Verstehensebene. Viel Spafs beim Umsatz
desneuen Wissens in Ihrem Unternehmen. 4
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Nichts ist unmoglich ...

Das Alterseinkiinftegesetz, welches am 1.1.2005 in Kraft tritt, regelt die
steuerrechtliche Grundlage von Alterseinkiinften und Altersvorsorgeauf-
wendungen neu. Das Gesetz schafft interessante Moglichkeiten zum Auf-
bau der Altersversorgung bei gleichzeitiger Senkung von Sozial- und Steu-
erabgaben fiir das Dentallabor und deren Mitarbeiter—vorausgesetzt man

gebt richtig damit um.

» Marcus Angerstein

in sinnvolles Gesetz, das gleichzeitig
Epolitischen Weitblick beweist, hat in

der heutigen Zeit seltenheitswert.
Das Ziel, das Steuersystem einfacher und
verstindlicher zu machen, wurde zwar be-
reits im Ansatz verfehlt, aber die mit dem
Gesetz verbundene Gleichbehandlung von
Renten und Pensionen fithrt zu mehr Ge-
rechtigkeitund sichert langfristig die Staats-
einnahmen. Mit der so genannten ,,nachge-
lagerten Besteuerung“ von Renten wird das
Steueraufkommen auch in der Zukunft ge-
sichert, wenn in Deutschland mehr Rentner
als Arbeitnehmer leben.

Volle Rentenbesteuerung ab 2040
Das Alterseinkiinftegesetz sicht vor, bis zum
Jahr 2040 schrittweise alle Einkunftsarten
von Rentnern zu besteuern und der Sozial-
versicherungspflicht zu unterstellen. Im Ge-
genzug werden Aufwendungen zum Aufbau
der Altersversorgung in Form von Steuer-

freibetrigen und Zuschussen gefordert. So
werden bereits 2005 60 % der Beitrdge zur
Rentenversicherung (max. EUR 12.000) fur
Arbeitgeber- und Arbeitnehmeranteile steu-
erfrei gestellt. Im Jahr 20235, also bereits 15
Jahre vor der 100%igen Besteuerung der
Renten, sind 100% der Beitrige zur Renten-
versicherung (max. EUR 20.000) steuerbe-
freit. Die Absenkung des Eingangssteuersat-
zesauf 15% und des Spitzensteuersatzes auf
42% bei erhohten Grundfreibetrigen fithrt
ebenfalls zu hoheren Nettoeinkommen, die
man allerdings am besten sogleich zur Seite
legt, da man folgerichtig mehr Kapital fir
die Altersversorgung ansparen muss, um
nach Abzug von Steuern und Sozialgaben
eine ausreichende Nettorente zu erhalten.
Der Steuerfreibetrag fiir Renten und Pensio-
nen betrigt allerdings EUR 18.900 fiir Al-
leinstehende bzw. EUR 37.800 fiir verheira-
tete. Eine Zahl, die zumindest bei heutiger
Kaufkraft versohnlich stimmt.



Steuerprivileg fiir Lebens-

versicherungen fallt
Was viele fiir so unmoglich gehalten hatten
wie ein Verbot des Grundnahrungsmittels
Bier in Bayern, wird gleichzeitig mit dem
Alterseinkiinftegesetz Realitdt: Die steuer-
lichen Privilegien der Kapitallebensversi-
cherungen werden abgeschafft. Dies gilt al-
lerdings nur firr Kapitallebens- und Renten-
versicherungen, deren dokumentierter Ver-
tragsbeginnnachdem 01.12.2004 (!)—nicht
1.1.2005 - liegt. Vertrdge, deren Beginn im
Jahr 2005 liegt, unterliegen der Ertragssteu-
erpflicht. Vereinfacht ausgedriickt: Die
Ablaufleistung abziglich der eingezahlten
Beitriage muss mit dem personlichen Steuer-
satz versteuert werden. Gleiches gilt fur
Rentenversicherungen, bei denen zum Ab-
lauf das Kapitalwahlrecht ausgeubt wird.
Nach dem 60. Lebensjahr werden 50 % der
Kapitalertrage dem zu versteuernden Ein-
kommen hinzugerechnet. Verzichtet man
auf die Kapitalauszahlung, wird die lebens-
lange Rente nach wie vor mit dem so ge-
nannten Ertragsanteil besteuert. Dieser
wird allerdings von heute 27 % auf 18 % ab-
gesenkt.
Nur zur Halfte besteuert werden die Er-
tragsanteile von Lebens- und Rentenversi-
cherungen, deren Laufzeit mindestens 12
Jahre betragt und der Ablauf des Vertrages
nicht vor dem 60. Lebensjahr erfolgt.
Neu eingefiihrt werden die so genannten
»Rohrup-Renten®. Hierbei handelt es sich
um private Rentenversicherungen, die ein
Kapitalwahlrecht generell ausschlieflen,
also auch nicht beleihbar, veriufSerbar oder
vererbbar sind. Eine Kapitalauszahlung
darf erst ab dem 60. Lebensjahr erfolgen.
Sind diese Anforderungen erfillt, konnen
die Aufwendungen fur diese Vertrage als Al-
tersvorsorgeaufwendungen steuerlich abge-
setzt werden.

Riester mit weniger Biirokratie
Anderungen gibt es auch bei der Riester-
Rente. Zukiinftig konnen bis zu 30 % der
angesparten Kapitalsumme bei Rentenbe-
ginn in einem Betrag ausgezahlt werden,
ohne dass die staatliche Forderung zuriick-
gezahlt werden muss. Der Auszahlungsbe-
trag ist allerdings zu versteuern. Ein kleiner
Trost am Rande: Der Kriterienkatalog, um
eine Riesterforderung zu erhalten, soll er-
heblich zusammengeschrumpft werden.
Bei Direktversicherungen entfillt zukiinftig
die 20%ige Pauschalsteuer. Die Beitrige zur
Direktversicherung werden steuerrechtlich

zukiinftig nach § 3 Nr. 63 EstG als steuer-
freie Entgeltumwandlung behandelt. Der
steuerfreie Hochstbetrag fur Entgeltum-
wandlungen (derzeit EUR 2.472) wird um
EUR 1.800 erhoht. Dieser Betrag ist aller-
dings sozialversicherungspflichtig! Wer be-
reits im Besitz eines Renten-Direktversiche-
rungsvertrages ist, kann bis Ende Juni 2005
gegeniiber seinem Arbeitgeber beantragen,
dass die Pauschalbesteuerung beibehalten
werden soll. Eine Kapitalauszahlung bleibt
dann auch weiterhin steuerfrei.

Keine Transparenz dank Sterbe-
tafeln und Renditepoker

Bevor wir uns der Frage widmen, ob es
sinnvoll ist, noch dieses Jahr eine Lebens-
versicherung abzuschliefsen, ein wichtiger
Hinweis fir den Vergleich der am Markt
befindlichen Angebote. Derzeit gibt es
drastische Angebotsunterschiede bei den
zu erwartenden (nicht garantierten) Ab-
laufleistungen. Zwei Grunde sind hierfiir
ursachlich. Die angespannte Situation am
Kapitalmarkt fithrt dazu, dass die Uber-
schusszuweisungen drastisch gesenkt wur-
den. Viele Versicherer halten ihre Ertrags-
versprechen wider besseres Wissen kiinst-
lich so hoch wie moglich, um sich im dies-
jahrigen Lebensversicherungsschlussver-
kauf ein moglichst grofles Stiick vom
Kuchen abschneiden zu kénnen.

Die Gewinnzuweisungen fiir 2005 werden
wohlweislich nicht bekannt gegeben. Ein
Versicherer, der in seinen Angeboten der-
zeit mit wesentlich mehr (oder auch we-
sentlich weniger) als 4,5% Kapitalrendite
wirbt, ist mit Skepsis zu betrachten. Hier
kann nur eine Priifung der Geschiftsbe-
richte und Bilanzen Aufschluss dariiber ge-
ben,oberseine Versprechen langfristig hal-
ten kann. Zweiter Aspekt, der zu betracht-
lichen Unterschieden im Angebot fiihrt, ist
die Verpflichtung, dass Lebensversicherer
derzeit noch mit zwei unterschiedlichen
Sterbetafeln kalkulieren diirfen. Da sich
auf Grund der erneut gestiegenen Leben-
serwartung die kalkulierten Leistungen fiir
Sterbefille reduzieren, konnen fiir Tarife,
die bereits auf Basis der Sterbetafel
2004/2005 kalkuliert wurden, hohere
Renditen ausgewiesen werden, obwohl der
Versicherer am Zinsmarkt keine hoheren
Kapitalertrage erwirtschaftet. Da die
Lebenserwartung aber nicht von der Kal-
kulationsgrundlage des Lebensversiche-
rungsvertrages abhangt, werden sich diese
so genannten Sterblichkeitsgewinne auch
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in Vertragen, die auf Basis der alten Sterbe-
tafeln kalkuliert wurden, positiv bemerk-
bar machen. Bei Rentenversicherungsan-
geboten ist es genau umgekehrt, hier gau-
keln Vertrige auf Basis der alten Sterbeta-
fel hohere Renten vor, da die lingere
Lebenserwartung in diesem Fall die Rendi-
ten schmilert.

Keine Panik beim
Versicherungsabschluss

Auch wenn es die Versicherungsvertreter
nichtgerne horen, esgibtgrundsatzlich kei-
nen Grund fir ubereilte Lebensversiche-
rungsabschlisse. Lediglich dann, wenn die
Geldanlage in Form der Kapitallebensver-
sicherung fiir den personlichen Bedarf Sinn
macht, ist der Abschluss im Jahr 2004 von
Vorteil!

Durch die tiefgreifenden positiven Ande-
rungen der letzten Jahre im Bereich der be-
trieblichen Altersversorgung bestehen aus-
reichende Moglichkeiten fiir einen steuer-
lich geforderten Aufbaueiner Altersversor-
gung. Wer sein ,,Rentenpackchen® firs
Alter richtig und rechtzeitig schniirt,
brauchtin der Regel keine private (aus Net-
toeinkommen bezahlte) Lebensversiche-
rung abzuschliefSen.

Alle Férderméglichkeiten
konsequent ausschépfen

Auf privater Seite sollte man aufjeden Fall die
Forderungen der Riester-Rente in Anspruch
nehmen. Die Vertrage bieten dann die hochs-
ten Renditen, wenn nur die fiir die Erlangung
der Forderung erforderlichen Beitrage ent-
richtet werden. Ob dies in Form von
Lebensversicherungen oder anderen ,,ries-
terfihigen“ Anlageformen erfolgt, ist dem
personlichen Geschmack tiberlassen. Eine
Verwendung des Riestermodells im Zusam-
menhang mit betrieblichen Altersversor-
gungsformen sollte vermieden werden!
Ebenfalls ausgeschopft werden sollten die
Grenzen der so genannten Direktversiche-
rung, derzeit EUR 1.752 jahrlich. Direktver-
sicherungen sollten auf jeden Fall noch im
Jahr2004 abgeschlossen werden! Bei der Bei-
tragszahlung tiber Entgeltumwandlung ist
jedoch zu bedenken, dass die Beitrage ab
2008 der Sozialversicherungspflicht unter-
liegen. Bei Gehaltserhohungen deshalb die
Maoglichkeitin Betrachtziehen, die bestehen-
den Direktversicherungsvertrige in arbeitge-
berfinanzierte Vertrage umzuwandeln.

Dritter sinnvoller Baustein der Altersvor-
sorge sind die klassischen Modelle Pensions-
kasse, Pensionsfonds oder Unterstiitzungs-

W commenTn

Mein Haus, mein Boot, mein Auto ...
was man auflegalem Wege

retten kann

Es mag durchaus zynisch klingen, aber
im Zusammenhang mitder Arbeitsmarkt-
reform des Volkswagen-Managers Hartz
erhélt die jahrelange Predigt an die Mit-
arbeiter, unternehmerisch zu denken
und zu handeln, eine ganz neue Bedeu-
tung. Denn bisher mussten sich nur
wohlhabende Unternehmer Gedanken
machen, wie sie ihr Vermégen vor Zu-
griffen durch staatliche Einrichtungen
schiitzen konnten. Gedanken an Kapital-
flucht werden zukiinftig auch Normalver-
diener beschdftigen, die um ihren Ar-
beitsplatz bangen - verbieten sich aber
von vorneherein, da sie den Tatbestand
der ,vorsétzlichen Herbeifiihrung der
Hilfsbediirftigkeit” erfiillen.

Ein kleines Verm&gen darf man aber be-

—___ halten. Zweihundert Euro pro Lebensjahr
— (mind. 4.100 /max. 13.000 Euro) zuziig-
= lich 750 Euro fiir notwendige Anschaf-

fungen darf man in der Bedarfsgemein-
schaft (friiher Familie genannt) besitzen.
Ebenso selbstgenutztes Wohneigentum
in angemessener GroBe. Alles andere
muss verwertet werden.

Auf Grund einer Anderung des Versi-
cherungsvertragsgesetzes (§165 Abs.
3WWG) hat sich eine zusétzliche Mag-
lichkeit ergeben, private Lebensversi-
cherungen zumindest teilweise vor der
Verwertung zu schiitzen und den Freibe-
trag von 200 Euro pro Lebensjahr zu
verdoppeln. Durch die Beantragung ei-
nes Verwertungsausschlusses beim Le-
bensversicherer erkléren Sie den Ver-
zicht auf Ihr Kiindigungsrecht vor dem
60. Lebensjahr fiir den Teil des Vertra-
ges, der dem lhnen zustehenden Freibe-
trag entspricht. Aus diesem VermGgen
entstehende Zinsen miissen allerdings
wieder jéhrlich neu auf Ihr verwertbares
Vermbgen angerechnet werden. Diese
Méglichkeit des Verwertungsausschlus-
ses besteht ibrigens auch fiirandere An-

lageformen, wie z.B. Bausparvertrdge
oder Ahnliches. Dieser Verwertungsaus-
schluss istunwiderruflich und sollte des-
halb erst so spét wie mglich beantragt
werden.

Keinen Zugriff hat das Hartz-Team auf
alle Formen der betrieblichen Altersver-
sorgung  (Pensionskasse, Unterstiit-
zungskasse, Direktversicherung etc.)
sowie den so genannten Riester- und
RG6hrup-Renten. Diese sind per Gesetz
vor dem Zugriff geschiitzt.

Fast hétten wir es vergessen, ein ,ange-
messenes" Fahrzeug diirfen Sie auch
behalten, ohne Ihre Hilfsbedlirftigkeit zu
verwirken. Bleibt die abschlieBende
Frage, was ist angemessen? Vielleicht
bekommen wir die Antwort von Volks-
wagen in Form eines Sondermodells
,GolfHartz V" zum Preis von zirka 4.100
bis 13.000 Euro. Die Nachfrage wére si-
cher gigantisch, stetig steigend und der
Standort Wolfsburg somit dauerhaft ge-
sichert.



kasse. Bei den zwei letzteren istjedoch zu be-
denken, dass neben den Beitragen Zahlun-
gen an den Pensionssicherungsverein zu ent-
richten sind. Das Modell der Pensionskasse
ist fur den Arbeitgeber und den Arbeitneh-
mer insgesamt betrachtet das am wenigsten
Risikobehaftete und bietet eine ungeahnte
Flexibilitit, wie das Pensionskassenmodell
des Dentalforums beweist.

Betriebliche Altersversorgung
risikolos und flexibel

Uber einen speziellen, aufsichtsrechtlich zu-
gelassenen Rahmenvertrag ist es moglich,
dass Mitarbeiter von zahntechnischen
Meisterbetrieben unabhingig von der La-
borgrofle bei den Pensionskassen renom-
mierter Versicherer die gleichen Tarifkondi-
tionen erhalten, wie sie sonst nur Mitarbei-
tern von GrofSunternehmen zur Verfugung
stehen. Wesentlich interessanter als die rei-
nen Renditen ist die Moglichkeit, die zur
Verfiigung stehenden Freibetrage gleichzei-
tig iiber Arbeitgeber und Arbeitnehmerleis-
tungen auszuschopfen, und dies sowohl in
Form laufender Beitragszahlung als auch
sporadischen Sonderzahlungen. So kénnen
Laborinhaber zum Beispiel nicht verbrauch-
ten Urlaub oder Uberstunden von Mitarbei-
tern direkt der Pensionskasse zufiihren,
ohne dass Steuern und Sozialabgaben anfal-
len. Mitarbeiter, die nicht den vollen Betrag
uber laufende Zahlungen ausschopfen wol-
len, da sie zum Beispiel ein Haus bauen wol-
len oder eine Familie griinden, nutzen den
Hochstbetrag durch Sonderzahlungen aus
bis zu dem Tag, an dem ihr Vorhaben reali-
siert und ein hoheres verfiigbares Nettoein-
kommen benoétigt wird.

Wenig Verwaltungsaufwand

beim Labor
Der mit der einer derartigen Flexibilitat
verbundene Verwaltungsaufwand fur das
Dentallabor beschrankt sich auf die Ab-
fihrung der Beitragsanteile. Eine kleine
Software, die den Partnerbetrieben des
Dentalforums ab Oktober 2004 zur Verfi-
gung steht, zeigt gleichzeitig die An-
spriiche der einzelnen Mitarbeiter aus be-
stehenden Altersversorgungsvertragen auf
und weist auf freie, noch nicht genutzte
Forderpotenziale automatisch hin. Gleich-
zeitig gelost wurden in diesem Modell
auch die Probleme bzw. Kapitalverluste
bei einem Wechsel des Arbeitnehmers in
ein anderes Unternehmen. Es wird ledig-
lich die Bereitschaft des neuen Arbeitge-
bers benotigt, die Beitragsanteile an die
Pensionskasse weiterzuleiten. Verwal-
tungsgebithren oder erneute Abschluss-
kosten entstehen hier nicht.
Labors, die ihren Mitarbeitern den Zugang
zu den Pensionskassen-Rahmenvertriagen
des Dentalforums noch im Jahr 2004 er-
moglichen, sichern ihren Mitarbeitern eine
garantierte Kapitalrendite von 3,25 % statt
2,75% und, was viel wichtiger ist, das
Kapitalwahlrecht bei Rentenbeginn, wel-
ches bei Beginn ab 2005 ausgeschlossen ist.
Die steuerlichen Behandlung ist ansonsten
unabhingig vom Beitrittsdatum zur Pen-
sionskasse.
Folgt man diesem Weg aus Riester, Direkt-
versicherung und Pensionskasse, stehen
mehr als EUR 4.000 jihrlich steuerfrei zum
Aufbau einer Altersversorgung zur Verfii-
gung, die ein Uberleben im Alter moglich
macht. ¢
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achen Sie sich attraktiv
fiir Ihren Kunden

Betriebswirtschaftliche Modellrechnungen haben derzeit Hochkonjunk-
tur. Im unmittelbaren Vorfeld des Gesundheitsmodernisierungsgesetzes
raten Experten und Consultants zu Kostenmanagementprogrammen,
optimierten Prozessabliufen und intelligenten Finanzierungskonzepten.
Das ist sinnvoll und schafft eine solide Basis, die Herausforderungen der
Zukunft erfolgreich meistern zu konnen. In dem energischen Bestreben
ach betriebswirtschaftlicher Optimierung und der daraus resultierenden
igendynamik schlummert jedoch eine latente Gefabr — der Kunde wird
sehends in den Hintergrund gedringt.

.

» Donald Peschla

erlieren Sie Thren Kunden nicht aus
den Augen. Aus der Analyse ver-
gleichbarer Veranderungen im Ge-
undheitssystem der Vergangenheit wissen
wir, dass gerade in der Phase vor der
,»Stunde Null“, also vor Inkrafttreten der
Anderungen die Ursache fiir spitere Kun-
denverluste betoniert wurde. Dabei sind
zwei Grundmuster zu beobachten:

1. eine (ibersteuerte Konzentration auf die organi-
satorische/betriebswirtschaftliche  Restrukturie-
rung des Labors,

2. ein statisches Verharren, um erst einmal abzu-
warten, was die Veranderungen bringen werden.

Beide Verhaltensmuster sind in einem
Markt mit hohem Verdringungswettbe-
werb und leicht austauschbarem Ange-
bots- und Leistungsprofil sehr bedenklich.
»Man kann nicht nicht kommunizieren,
sagt der Verhaltensforscher Paul Watzla-
wick. Er meint damit, dass Sie wahrge-
nommen werden, unabhingig davon ob
Sie aktiv kommunizieren oder passiv
stumm bleiben. Im ersteren Fall zeigen Sie
Thren Willen zur Selbstbestimmung, der
letztere hingegen suggeriert, dass Sie sich
an neue Situationen nur schwer anpassen
konnen. Das klingt hart, ist aber das
eherne Gesetz der interaktiven Kommuni-
kation. Machen Sie sich attraktiv fur Thre

~_der autor:

Donald Peschla
Tétigkeitsschwerpunkte:
Marketing-Leiter der Metalor Techno-
logies (Deutschland) GmbH,
Referent fiir Marketing-Seminare,
fiihrt Beratungsgespréche mit Labor-
inhaber und -leitern vor Ort durch.
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Kunden. Stellen Sie sich und Ihr Labor so
auf, dass beim Kunden der nachhaltige
Findruck entsteht, dass er nur mit Thnen
die Herausforderungen der Zukunftsicher
umsetzen kann. Kommunizieren Sie nicht
nur ausschliefSlich Thr Leistungsspektrum,
sondern betonen Sie mehr Thr Imageprofil.
Lassen Sie den Kunden spiiren, dass er bei
Ihnen in eine dentale Erlebniswelt eintritt,
die er nicht uberall vorfindet. Gehen Sie
antizyklisch vor, das heift, reproduzieren
Sie nicht die generellen Verhaltensweisen
der meisten Mitbewerber. In einem Umfeld
mit hohem Substitutionsgrad eignen sich
emotionale Kommunikationsbotschaften
besser als das Vermitteln gefihlsloser
Fakten.

Wie erreichen Sie hohere

Attraktivitat?
Losungsansatze fur eine attraktive Prasenta-
tion im Markt bieten die Marketing-Instru-
mente. Es ist ratsam und zielfithrend, sich der
Marketing-Instrumente bewusst zu werden
und deren Bedeutung und Auswirkung zu de-
finieren. Grundsatzlich stehen vier Marke-
ting-Instrumente zur Verfigung:

1. Die Produktpolitik

2. Die Preispolitik

3. Die Vertriebspolitik

4. Die Verkaufsforderung.



e Die Produktpolitik definiert die
Zusammensetzung (Material, Ar-
beit, Energie, Roh-, Hilfs- und Be-
triebsstoffe, Know-how) und Be-
schaffenheit des von Thnen gefertig-
ten und/oder vertriebenen Produk-
tes. Produktpolitik schlieft auch die
Sortimentsbreite und -tiefe mit ein,
beschreibt also, welche Produkte von
Thnen in welchen Variationen und in
welchem Umfangangeboten werden.
Spannend wird die Interpretation
der Produktpolitik hinsichtlich der
Frage, welches Produkt Sie tatsich-
lich herstellen. Hier sprechen wir
nicht mehr tiber eine palladiumfreie
zweigliederige Brucke oder eine ke-
ramische Vollverblendung, sondern
uber Wahrnehmungsdimensionen,
die die Gesundheit und Asthetik des
Patienten reflektieren. Wohlbefin-
denund sympathisches Lacheln wird
jetzt zum Nutzen Thres Produktes,
Sie geben dem Patienten ein besseres
Lebensgefithl und soziale Attrakti-
vitit, das hat eine andere emotionale
Qualitit als die gnathologische Be-
schreibung einer zahntechnischen
Restauration.

e Die Preispolitik definiert, in wel-
chem Segment sich ein Anbieter auf-
stellt. Sie beschreibt die Preisfestset-
zung mit den Konditionen und diffe-
renziert Strukturen nach Abnehmer-
gruppen. Preispolitik im Dentallabor
ist gegenwirtig von starkem Margen-
druck gezeichnet, der den Blick fiir in-
dividuelle Strategien verklaren kann.
Erfolgreiches Agieren in polypolisti-
schen Strukturen ldsst nur zwei
grundsitzliche Verhaltensmuster zu:
entweder Sie steigen mit einer Grenz-
kostenkalkulation in die nach unten
fuhrende Preisspirale oder Sie positio-
nieren sich — vollkostenorientiert — in
einem der oberen Segmente. Um hier
akzeptiert und bestitigt zu werden,
muss Thr Produkt/Ihre Leistung im
Vergleich zum Mitbewerb als heraus-
ragend empfunden werden.

¢ Die Vertriebspolitik beschreibt die
Absatzwege und -mittler, iiber die der
Hersteller/Vertreiber seine Produkte
und Leistungen an den Verbraucher
bringt. Die Vertriebswege der Dental-
industrie sind Thnen bekannt: Direkt-
vertrieb, Fachhandel, Internetbestel-
lung und Customer Service Centren

emotionale positionierung « wirtschaft »

sind dentaler Alltag. Aber wie sieht es
mit Threm eigenen Vertriebsweg aus?
Ist der nach wie vor das Face-to-Face-
Business oder haben Sie sich schon
auseinandergesetzt mit innovativen,
interaktiven Vertriebsschienen? Das
Ziel jeder vertriebspolitischen Maf3-
nahme ist, dass das Produkt fiir den
Kunden verfiigbar ist und dass der
Kunde eine klare Vorstellung davon
hat, wo er welches Produkt erhilt.
Jetzt wird deutlich, dass qualitativ
hochwertiger Zahnersatz terminge-
recht geliefert kein Differenzierungs-
merkmal sein kann, denn das titulie-
ren alle Labore fur sich. Prasentieren
Sie sich statt dessen so, dass der Be-
handler Thr Labor automatisch mit fir
ihn wichtigen Alleinstellungsmerk-
malen verbindet.

e Die Verkaufsforderung fasst die ge-
samte kreative Spielwiese an Maf3-
nahmen und Programmen zusam-
men, mit denen der Absatz eines Pro-
duktes oder einer Leistung initiiert,
stabilisiert und ausgebaut werden
kann. Bitte setzen Sie das nicht gleich
mit dem Begriff der Werbung, diese
Paralleleistin der Praxis oftder Grund
fur erfolglos verlaufende werbliche
Aktivititen. Verkaufsforderung ist
mehr als nur Werbung - sie ist Thre
Visitenkarte im Markt und pragt Thr
Image beim Kunden und Nichtkun-
den. Noch eine Illusion soll in diesem
Zusammenhang genommen werden.
Der Erfolg von Verkaufsforderung
begriindet sich nur bedingt im kreati-
ven Potenzial und in der finanziellen
Schlagkraft. Erfolgreiche sales pro-
motion, Offentlichkeitsarbeit und
tiberzeugende Events erfordern eine
disziplinierte und konsequente Vorar-
beit. Erst wenn Sie wissen, fiir was Sie
und Thr Labor stehen und warum Sie
das wollen, konnen Sie Thr Kommuni-
kationspaket schniiren. Die Botschaft

muss dem Profil folgen, nicht umge-
kehrt.

Vier schlagende Argumente
Die Marketinginstrumente sollen uns
noch einige Betrachtungen wert sein.
Sie haben erkannt, dass es insgesamt
vier dieser Instrumente gibt. Fiir das
Verstandnis einer sinnvoll strukturier-
ten Kommunikation ist es unabding-
bar, stets alle vier Marketinginstru-

Warum dben Sie Ihren Beruf in
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mente zu berticksichtigen, denn sie stehen un-
tereinander in Verbindung und beeinflussen
sich gegenseitig. Produktleistung muss tiber-
einstimmen mit dem Preisgeftge, das Sie mit
den geeigneten Argumenten und Botschaften
an die richtige Zielgruppe adressieren. Haben
Sie eines der Marketinginstrumente nicht
konsequent ausgerichtet, wird der Erfolg wie
bei einer Multiplikationsaufgabe mit einem
Faktor Null auch Null ergeben.

Wie erfahrt der Markt von lhrer
Attraktivitat?

Sie haben sich und Thr Labor aufgestellt, die
Produkt-, Preis- und Vertriebspolitik konse-
quent beachtet und umgesetzt, dann ist der
nichste Schritt die Kommunikation in den
Markt. Bei der Ansprache des Marktes ist es
ratsam sowohl den direkten als auch den indi-
rekten Weg zu gehen. Sie erhalten mit der di-
rekten Ansprache an den Behandler zwar ein
unmittelbares Feedback, durch die indirekte
Schiene erhohen Sie jedoch den Multiplikati-
onseffekt Thres Bekanntheitsgrades in dem
von Thnen gewihlten geographischen Raum.
Als ein wirkungsvolles Medium fiir eine indi-
rekte Ansprache des Marktes erweist sich die
Offentlichkeitsarbeit. Bei weitem nicht so
hoch in der Gunst der meisten Dentallabore
wie der Stolz auf eine eigene Homepage kann
Thnen eine gut gesteuerte Berichterstattung in
den Medien nachhaltig beim Imageaufbau
bzw. beim Imagerefreshing helfen. Veroffent-
lichen Sie Berichte in der Fachpresse, lancieren
Sie Artikel in der lokalen Tagespresse, verof-
fentlichen Sie Beitrage in Journalen und Illus-
trierten, fithren Sie Kundeninformationsver-
anstaltungen durch oder kooperieren Sie mit
anderen Unternehmen ausanderen Branchen.
Die Liste moglicher PR-Mafsnahmen ist viel-
seitig und kann stets sehr gezielt auf Thr Profil
zugeschnitten werden. Dartiber hinaus errei-
chen Sie im Gegensatz zu klassischen
Anzeigen mit PR eine deutliche giinstigere
Streuung und Reichweite. Zwar kann die Di-
rektansprache des Kunden ein schnelles Er-
folgserlebnis vermitteln, sie birgtaberauch ein
hohes Frustpotenzial in sich, wird das Kom-
munikationsziel nicht erreicht. Bereiten Sie
sich auf Thren Gesprachspartner vor. Formu-
lieren Sie Angebote, die ihn mental erreichen.
Die Bediirfnispyramide zeigt Thnen, welche
Motivationsstruktur Behandler empirisch ge-
sichert aufweisen. Eine individuelle Prasenta-
tion von Thnen verbunden mit einer aufmerk-
samkeitsstarken Offentlichkeitsarbeit ver-
schafft Thnen mehr Beachtung und Attrakti-
vitat als eine Einladung zum Edel-Italiener.

Helfen Sie lhrem Kunden dabei,
erfolgreich zu sein

Diese Weisheit ist in Seminaren, Lehrbiichern
und Coachinggesprachen strapaziert worden
wie eine tiberdehnte Saite im Tennisschlager.
Beherzigt wird dieses Gebot bislang jedoch
nur rudimentar. Der Behandler ist per se kein
Verkaufer, iibernehmen Sie diesen Job fiir ihn
und schaffen Sie ihm damit Freiraum fiir seine
eigentlichen zahnmedizinischen Aufgaben.
Das ldsst sich pragmatisch und eindrucksvoll
umsetzen, indem Sie zum Beispiel die Zahn-
aufstellung oder die Zahnfarbenbestimmung
direktam Patienten vornehmen. Gehen Sie ei-
nen Schritt weiter und kldren Sie den Patien-
ten tiber alternative Restaurationslosungen
auf und erldutern Sie ihm den Nutzen. Geben
Sie den Patienten etwas mit nach Hause, zum
Beispiel Zertifikate, Legierungspasse oder Pa-
tientenpdsse. Solche Giitesiegel besitzen eine
hohe psychologische Langzeitwirkung. Wel-
che Art der Fortbildung bieten Sie Thren Kun-
den an? Die Zwangsfortbildung fiir Behand-
ler schafft einen idealen Handlungsbedarf in
vielerlei Hinsicht. Profilieren Sie sich auch auf
diesem Parkett — klassische Fortbildung im
Hotelsaal, in der Klinik oder wirklich innova-
tiv Training on the job just in time? Das sind
Aktivitaten, bei denen Sie punkten konnen.

Chancen erkennen

Die Zeichen stehen auf Verianderung, was
nicht immer mit Verschlechterung gleichzu-
setzen ist. Das Gesundheitsmodernisierungs-
gesetz bringt eine Umverteilung der Leistun-
gen, dartiber hinaus 6ffnet es erstmals auch
die echte Wahlfreiheit fir den Patienten. Die-
ser Patient ist zwischenzeitlich zahntech-
nisch/zahnmedizinisch aufgeklarter und fir
Argumente besser ansprechbar. Gesundheit
und Schonheit werden zukiinftig einen hohen
Stellenwert in der demoskopischen Bevolke-
rungsgruppe haben, die sowohl die Beitrags-
leistungen erbringen kann als auch die bean-
spruchbaren Leistungen einfordern wird. Es
wird zu einer Neugestaltung der dentalen
Landschaft kommen. Die Anzahl der ganz
groflen Labore mithohem Automatisierungs-
grad und konzernahnlichen Strukturen wird
zunehmen, ebenso die Anzahl der kleinen La-
bore, der Wirkungsstitte von Kiinstlern und
Spezialisten. Im Gegensatz dazu wird sich das
indifferente Mittelfeld mit Angeboten fur die
Masse ausdiinnen — verdrangt werden wird
also derjenige, dem es an kundenrelevanter
Attraktivitdit mangelt. Investieren Sie deshalb
nachhaltig in Thre Attraktivitit, es ist eine In-
vestition in die Zukunft. 4
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- Gelungene Kommunikation —

ein Phantom?

Gesprdachskultur ist nicht nur fiir GrofSkonzerne relevant, sondern sollte
auch injedem Labor gepflegt werden. Die Stuttgarter Diplompsychologin
und Unternehmensberaterin Tanja Kopietz fiihrt in das Thema betriebli-
che Kommunikation einund zeigt anhand konkreter Beispiele aus dem La-
boralltag, wie man verfabrene Situationen wieder in neue positiv-dyna-

mische Prozesse umwandelt.

» Dipl.-Psych. Tanja Kopietz

,Hannes, der Zahnarzt Drill ist am Telefon, er..."

,Ich kann gerade nicht und auBerdem istan der Arbeit alles
in Ordnung."

JEr.t

,Ich habe auch in den néchsten Tagen keine Zeit, die Ver-
blendungen noch einmal neu zu machen.”

Warte, ich frage ihn, was los ist

,Sag ihm, ich bin nicht da, ich gehe jetzt in die Pause, guten
Appetit”

. .. 'y ,Halt ich soll Dir ausrichten, dass er sehr mit der Ar-
beit zufrieden war - schade, jetzt ist er schon weg!*

ielleicht sind Thnen solche oder ihn-

\ / liche Beispiele aus Threm Berufsleben
vertraut. Oftmals miissen wir in un-

serem Alltag Situationen bewiltigen, die in
der Theorie einfacher erscheinen als sie in der
Praxis sind. Das betrifft insbesondere das

Thema ,, Kommunikation“, welches letzt-
endlich den Erfolg und Misserfolg eines Be-

triebes entscheidend beeinflusst. Ich nenne es
deswegen ,,Phantom®, da jeder um die Be-
deutung von guter Kommunikation weif3,
diese aber nur in den seltensten Fillen exis-
tiert und oft gerade in kritischen Situationen
nicht effizient und ideal durchgefuhrt wird.
In Einzelfillen kann gute Kommunikation
gelegentlich gelingen, jedoch ein fir alle an-
wendbarer einheitlicher Ansatz existiert
meist nicht und allzu oft wiinscht man sich,
im Vorfeld etwas mehr tber eine effiziente
Kommunikation zu wissen. Ist also Kommu-
nikation ein Phantom, im Sinne des krimina-
listisch gesuchten Phantoms, dessen Bild
zwar zahlreiche Details zusammenfiigt, bei
dem ein Abgleich mit der Realitdtaus den un-
terschiedlichsten Griinden meist nicht voll-
standig moglich ist? Ja, es ist vorhanden, die
Erfassungstehtaber noch aus. Dieser Beitrag
soll einige Grundstrukturen skizzieren.



Wert einer guten Kommunikation
Lassen Sie mich zwei Definitionen voraus-
schicken, die spater bei den Analysen wichtig
sind.

»Information ist jede Art von Zeichen, das
eine Nachricht bedeutet.“ (J. Drever et al.
5.150)

»Kommunikation ist eine allgemeine und
umfassende Bezeichnung fur Prozesse, die ei-
nen Sender, einen Empfanger, einen Kommu-
nikationsmodus oder Kanal (z.B. Sprache),
eine inhaltlich bestimmbare Botschaft oder
Nachricht und eine auf den Empfang fol-
gende Verhaltensanderung oder allgemein ei-
nen Effekt gleichweder Art als analytische
Einheiten aufweisen.“ (J. Drever/ W.D. Froh-
lich, Worterbuch zur Psychologie S. 165)
Nach Watzlawick gibt es noch ein weiteres
wesentliches Axiom, das jede Kommunika-
tion perfekt beschreibt:

»Man kann nicht nicht kommunizieren.“
(Watzlawick et al. in: Menschliche Kommu-
nikation, 1984)

Zuhédren statt hinhéren

Grundsatzlich gehen alle Kommunikations-
theorien davon aus, dass die Beteiligten ehr-
lich und mit Wertschitzung aufeinander zu-
gehen. Ubertragen auf unser Eingangsbei-
spiel bedeutet dies, dass zum Beispiel Miss-
verstandnisse sowohl beim Sender durch
falsches Sprechverhalten als auch beim Emp-
fanger durch falsches Zuhoren entstehen.
Aussagen konnen einen missverstandlichen
Inhalt oder eine missverstiandliche Form auf-
weisen, beim Zuhoren entstehen Missver-
standnisse beispielsweise durch mangelnde
Aufmerksamkeit oder Annahmen bzw.
falsche Interpretationen des Gesagten. Wenn
der Zuhorer eine Botschaft in einen sachli-
chen und emotionalen Inhalt untergliedert,
konnen diese beiden Ebenen von ihm unbe-
wusst getrennt und unterschiedlich gewich-
tetoder aufgenommen werden. Das nachfol-
gende Verhalten resultiert aus dieser Tren-
nung und der Relevanz des Inhaltes fur den
Zuhorer.

Berkel unterscheidet drei Ebenen des
Zuhorens: Beim Horen ist die Aufmerksam-
keit nichtauf den Gesprachspartner, sondern
auf etwas anderes gerichtet, beim Hinhoren
ist die Person gefithlsmifSig unbeteiligt und
distanziert. Sie nimmt zwar das Gesagte auf,
versucht aber nicht herauszufinden, was
wirklich gemeint ist. Erst beim Zuhoren fin-
det ein volliges Sich-Einlassen auf den Ge-
sprachspartner statt. Der Zuhorer achtet auf
Zwischentone und schenkt dem Gesprichs-
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partner die volle Aufmerksambkeit. (Berkel,
K. Das Mitarbeitergesprich). Durch aktives
Zuhoren kann ich zwei Ziele erreichen: Ich
erhalte Kontrolle iiber die Richtigkeitdes ver-
standenen Inhalts und habe die Moglichkeit,
Gefuihle anzusprechen und zu verifizieren.

Wie kommuniziere ich richtig?
Als ersten Einstieg sollten Sie Thr eigenes
Kommunikationsverhalten betrachten und
folgende Fragen beantworten:

* Wie viel Zeit verbringe ich mit Zuhéren im Vergleich zum
Sprechen?

* Wie kdnnte ich diese Zeit erhéhen?

* Wen kenne ich als guten Kommunikator und warum ist
erein solcher?

* Wen kenne ichals guten Zuhérer und was kennzeichnet
ihn als solchen?

Weitere Fragen, die bei einer ersten Analyse
Ihrer Kommunikationsfiahigkeiten helfen,
sind:

* Wie gehen Sie mit Ihren Kollegen und Mitarbeitern um?

+ Signalisieren Sie durch Ihre Sprache und Kérperhaltung
(unbedingte) bedingungslose Wertschétzung?

+ Stellen Sie geniigend Raum fiir persénlich wichtige Fra-
gen/Themen zur Verfiigung?

Dariiber hinaus gibt es weitere Regeln, die
von beiden Gespriachspartnern beachtet wer-
den sollten:

Ein Sich-Wertschdtzen und ein bewusstes
Miteinander-Umgehen sind beste Vorausset-
zungen, Kommunikationsklippen zu um-
schiffen. Richten Sie die Aufmerksamkeit auf
folgende Faktoren oder zentrale Fragen, das
hilftebenfalls, erste Hirden so klein wie mog-
lich zu halten:

* In welchem Kontext hole ich meinen Gespréchspartner
ab?

* Habe ich eindeutig und konkret formuliert, was mir wich-
tig ist?

* Wie reagiert mein Gegentiber?

* Habe ich dem Sprechenden auch richtig zugehért?

* Habe ich ihn/sie richtig verstanden und notfalls nachge-
fragt?

Bedeutung des Feedback

Jeder kennt die Situationen, in denen Gesag-
tes falsch ankommt und man nicht alles von
dem losgeworden ist, was man wirklich sa-
gen wollte. Oftist es leicht, positiv zu formu-
lieren, die kritischen Bemerkungen jedoch
fallen auf schlecht vorbereiteten Boden. Hier
kann ein gut platziertes Feedback helfen.
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Ein Feedback ist die Mitteilung an eine
Person, die diese dariiber informiert,
wie ihre Verhaltensweisen von anderen
wahrgenommen, verstanden und erlebt
werden. Maf§ und Wirksamkeit des Feed-
backs werden weit gehend vom Ausmafs
des Vertrauens in der Gruppe und zwi-
schen den jeweiligen Personen bestimmt.
Betrachte ich das Feedback als effizientes
Kommunikationswerkzeug, dann erleich-
tern ganz bestimmte Regeln die An-
merkung von positiver und vor allem
kritischer Ruckmeldung. Die zwei wich-
tigsten Regeln mochte ich hier kurz he-
rausgreifen:

- Feedback sollte immer als Ich-Botschaft im Gegen-
satz zum allgemeinen ,man" formuliert werden.

- Ebenso ist es notwendig, sich konkret auf die ent-
sprechende Situation zu beziehen und nicht allge-
mein vom Verhalten ,X" zu sprechen.

Zum Beispiel konnte das Feedback lauten:
»Es hatmich sehr gedrgert, dass du gestern
morgen so patzig auf meine Frage bezug-
lich der Verblendung geantwortet hast.
Halten alle Beteiligten diese Regeln ein,
wird immer eine Gesprachsebene erhalten
bleiben, unabhingig von Qualitdt und In-
halt der Riickmeldung. Beide Gesprichs-
partner gehen mit dem Ziel aufeinander
zu, gemeinsam eine Verdnderung der Si-
tuation zu erreichen.

Gute Kommunikation in der Praxis
Lassen Sie mich an zwei weiteren Beispie-
len exemplarisch aufzeigen, dass gute
Kommunikation kein Phantom des Perso-
nalmanagements sein muss und wie derar-
tige Probleme produktiv gelost werden
konnen.

Bitte uiberlegen Sie sich an dieser Stelle
kurz, wie Sie iblicherweise in einer solchen
Situation vorgegangen wiren.

Situation 1

Die Technikerin Sabine Miiller ist seit eini-
gen Wochen nicht mehr wie gewohnt en-
gagiert, sondern ruht sich auf ihren Lor-
beeren aus. Thre Leistungen sind unge-
wohnlich mittelmdfSig und sie leistet nur
noch Dienst nach Vorschrift. Fur eine der-
artige Arbeit ist ihr Gehalt deutlich zu
hoch. Sie haben schon versucht, Frau Miil-
ler ihre Unzufriedenheit anzudeuten, es
hat sich aber nichts getan. Im Gegenteil —
ihre Leistungen und Einstellung zur Arbeit
haben sich noch mehr verschlechtert.

Die Strategie

Meine Sichtweise dieser Situation beginnt
damit, dass eine offensichtlich bisher pro-
duktive Zusammenarbeit an irgendeinem
Punkt eine Veranderung erfahren hat, von
der ich gerne mehr wisste, und deren Teile
ich differenzierter analysieren wiirde. Des
Weiteren mochte ich wissen, warum nach
dem Gesprach mit Frau Muller keinerlei
positive Veranderung stattgefunden hat.
Dazu orientiere ich mich an folgenden Fra-
gen:

* Wurde Ihre Riickmeldung von Frau Miiller verstan-
den?

* Haben Sie die wichtigsten Punkte mitgeteilt?

* Hat Frau Miiller verstanden, wie sie wahrgenommen
wird?

* Hat Frau Miiller ihre eigene Sicht der Situation for-
muliert?

* Liegt die Ursache von Frau Miillers Leistungs- und
Motivationstief in Faktoren, die Sie noch nicht ken-
nen?

o Was kénnen Sie daftir tun, dass Frau Miiller wieder
eine andere Motivation erhélt? Was kann Frau Mdiller
tun?

* Haben Sie sich aufeine gemeinsame Strategie zur Er-
reichung des Ausgangszustandes verstandigt?

* Haben Sie sich auf Konsequenzen versténdigt, wenn
sich die Situation weiterhin nicht verdndert?

* Wurde ein néchster Checkpunkt vereinbart?

Diese Liste ist nur ein Auszug der wichtigs-
ten Fragen, die ich bei der Vorbereitung des
Gesprachs notieren wiirde. Sie soll Thnen
die Richtung weisen, die zu einem produk-
tiven Ergebnis fihren kann.

In einem weiteren, nach den Regeln der
Kommunikationswissenschaft gefiihrten
Gesprich, sollten all diese offenen Punkte
geklart und ein gemeinsamer Fahrplan zur
Verinderung dieses unbefriedigenden Zu-
standes entwickelt werden. Je verstandener
sich Frau Miiller fithlt und je deutlicher sie
die Relevanz der Situation und deren Kon-
sequenzen wahrnimmt, desto friher kon-
nen Sie wieder wie gewohnt produktiv zu-
sammenarbeiten.

Situation 2

»Schon wieder eine Kombiarbeit ..., wie dt-
zend, ich habe keine Lust mehr, immer das
gleiche zu tun ...“ Mit dieser Einstellung
kommen Sie morgens ins Labor und quilen
sich durch den Tag. Thren Kollegen geht es
grofStenteils ebenso. Frither hatten Sie noch
viel Spafl, nun wird der Druck immer
grofler und die Stimmung immer schlech-
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ter. Thr Vorgesetzter beschwert sich immer hau-
figer uber die schlechten Arbeiten und auch die
Zahnirzte reklamieren immer wieder die
schlechte Qualitit. Was hat diese Situation mit
Kommunikation zu tun?

Oft passiert im Alltag so viel, dass nicht genu-
gend Zeit fur das Wesentliche bleibt. Die in-
nerbetriebliche Kommunikation leidet meistens
zuerst, das erzeugt Frustration, die sich extrem
schnell steigert. Dieser Frustist sowohl Folge als
auch Ursache noch groflerer und weit reichen-
der Schwierigkeiten.

Die Strategie

In diesem Fall sollte das gesamte Team zu-
sammenkommen und den gemeinsamen
Umgang, die Regeln sowie die gemeinsamen
Ziele neu definieren. Dabei spielen folgende
Fragen eine wichtige Rolle:

* Welche Umgangsregeln setzen wir uns im Allgemeinen und
speziell in derartigen Stresssituationen?

* Ist die Rolle des Einzelnen bekannt?

+ Sind die Erwartungen des Einzelnen allen bekannt?

« Wie kénnen wir das System stabilisieren und nach auBen
schiitzen?

* Wie kénnen wir gemeinsam Einzelne schiitzen und unter-
stiitzen?

* Ziehen wir noch am selben Strang?

* Was sind unsere gemeinsamen Ziele? Wie kénnen wir
diese erreichen?

+ Wie geben wir uns Feedback, um derartige Stimmungen
rechtzeitig abzufangen?

* Welche Art gemeinsamer Meetings muss in welcher Fre-
quenz stattfinden, um immer auf dem Laufenden zu sein?

* Welche Regeln des Umgangs kommunizieren wir?

* Wie positionieren wir uns gemeinsam fiir die Zukunft?

Dies sind nur einige Anregungen, die helfen
koénnen, eine kommunikationsarme Zeit zu
uberbriicken. Werden diese Kommunikations-
instrumente konsequent angewandt, bringt ein
solcher Prozess sicher viel positive neue Dyna-
mik in die verworrene Situation.

Wer wagt gewinnt

Zum Abschluss mochte ich Sie ermuntern, das
eingangs zitierte Beispiel mit den neu gewon-
nenen Erkenntnissen kreativ zu verandern und
in Threm Alltag neue Wege der Kommunikation
auszuprobieren. Diese Ausfuhrungen sind nur
eine knappe Zusammenfassung dessen, was
moglich ist. Ich wollte Thnen damit einige
Denkanstofse geben und Sie ermuntern, sich
mehr Zeit fur das Thema Kommunikation
zu nehmen sowie eine offene Kultur in Threm
Betrieb zu etablieren. Sie konnen damit gleich
beginnen. 4
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Ein neues Lacheln
—ein neues Leben

Zahnlosigkeit ist eine GeifSel unserer Gesellschaft im 21. Jahrhundert. Da
der Anteil andlteren Menschenin Deutschland und Westeuropasich inden
letzten Jahren vergrofSert hat und in Zukunft noch weiter ansteigen wird,
sollte das Labor den Charakter und die Personlichkeit des zahnlosen Pa-
tienten in den Vordergrund stellen und Alternativen zur herkommlichen

Prothese anbieten.

» ZTM Horst-Dieter Kraus

ie Totalprothese, deren Herstellung
D oft einem Abenteuer gleichkommt,

wird von grofsen Schichten der Be-
volkerung als nicht akzeptabel empfunden.
Gerade mitten im Leben stehende Patienten,
diejung sind oder sich jung fithlen, haben ei-
nerseits hohe Erwartungen an die Funktio-
nalitat ihrer dritten Zahne und andererseits
den Wunsch nach einem asthetisch perfek-
ten Aussehen. Da ist kein Platz mehr fiir den
Alptraum der klassischen Totalprothese
mit all ihren Nachteilen, wie zum Beispiel
mangelnder Prothesenhalt, Druckstellen,
schlechte Phonetik durch Gaumenab-
deckung, unzureichende Funktionalitit,
eingeschrankte Kauleistung und unbefriedi-
gende Asthetik auf Grund statischer Auf-
stellung von Front- und Seitenzihnen. Hier
bieten sich Implantate, die in letzter Zeit im-
mer mehr in Mode kommen, als des Ritsels

Abb. 1: Ausgangssituation.

Losung an. Aus einem ungeliebten ,,Zahn-
ersatz“, einer verhassten Prothese, werden
plotzlich Zihne, feste Zihne, die in Funk-
tion und Asthetik alle Wiinsche und An-
spriiche unserer Patienten erfullen. Die psy-
chische Belastung verschwindet mit einem
neuen Licheln, oft wird ein neuer Mensch
geboren.

Zahnersatz - nein danke

Gerade dem Begriff ,,Zahnersatz“ haftet
doch ein negativer Beigeschmack an. Ersatz
ist eben nur Ersatz — man denke ja nur an
Kaffeeersatz, Lachs- oder Kaviarersatz, Er-
satzbank, Ersatzspieler ... Auch die derzei-
tige Diskussion tiber das Thema Zahner-
satz, ausgelost durch die Gesundheitsre-
form, tragt sicherlich nicht zur Motivation
der Patienten, Zahnirzten und Zahntechni-
kern bei.

Abb. 2: Restzabnbestand im UK.

ZTM Horst-Dieter Kraus

kontakt:

Oral Elegance
Horst-Dieter Kraus
Augustenstr. 44
70178 Stuttgart
Tel:07 11/6 40 16 68
Fax:07 11/64079 70
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Abb. 3: Kugelknopfattachment (einfache Reinigung). Abb. 4: Meistermodell mit acht Kugelknopfen.

Abb. 6: Fertig polimerisierte OK-Prothese nach dem Reok-
kludieren.

Abb. 5: Eingebettete OK-Prothese mit Metallbasis zum
stopfen mit HeifSpolimerisat (Candulor Asthetik).

<34

Deshalb ist es notwendig, neue Wege zu ge-
hen—als Team zusammen mit dem Zahnarzt
und dem Patient, weg vom Zahnersatz, hin
zu neuen Zihnen und allen damit verbun-
denen Annehmlichkeiten fiir den Patienten.
Speziell implantatgetragene, abnehmbare
Rehabilitationen erdffnen uns fast unbe-
grenzte Moglichkeiten. Wir konnten unse-

»Im Vordergrund stebt die gesamte,
auf die Patientin individuell
abgestimmte Arbeit, die ihr
Charakter, Personlichkeit und
Ausstrahlung zuriickgibt.“

35)»

ren Patienten ein weit jingeres dynamische-
res Aussehen versprechen. Zihne als Anti-
Aging-Mittel, das Lifting ist nicht mehr
notigund bleibt dem Patienten erspart, denn
labiale und bukkale Kunststoffanteile un-
terstutzen die vorher eingefallene Oberlip-
penpartie und Wange. So wird das naturli-
che Profil wieder hergestellt.

Der folgende Patientenfall zeigt, wie man in
einem solchen Fall vorgehen kann.

Der lange Weg zu einem
befreiten Lacheln
Unsere noch recht junge Patientin konnte
auf Grund einer Krankheit iiber Jahre im
OK keine Prothese mehr tragen, sechs
Zihne im UK waren alles, was ihr noch ge-
blieben war (Abb. 1und 2). Doch auch diese
waren parodontal stark geschadigt und
mussten entfernt werden. Unmittelbar da-
nach fertigten wir im UK auf Frialock So-
fortimplantaten (FRIADENT), eine stegge-
tragene Konstruktion an, um die psychische
Belastung der Patientin zu minimieren.
Nach dem Aufbau des Knochens und der In-
sertation von acht Implantaten (Abb. 4) im
OK entschied sie sich fiir eine gaumenfreie
OK-Modellgusskonstruktion auf Kugel-
knopfankern (Camlog/Altatec). Haupt-
argument fiir eine solche Konstruktion war
die perfekte Hygienefihigkeit (Abb. 3).
Die Frage war nun, was wollte unsere Pati-
entin denn jetzt wirklich? Acht Implantate
im OK und darauf eine Prothese? Nein, sie
wollte aussehen wie frither, wieder normal
essen konnen und sich ,wohl“ und
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Abb. 7: Front-Eckzabnfiihrung Abb. 8 und 9: Schwierige OK — UK Okklusionsbeziehung, auf

Grund der dsthetisch-phonetischen OK-Frontzahnaufstellung.

Abb. 9 Abb. 9a: Steile Frontzahnaufstellung.

Abb. 10: Prothese von basal mit eingearbeiteten Kugel-
knopfattachments (Camlog).

Abb. 11: Kugelknépfe im Mund.

»sicher® fihlen im Umgang mit ihren Mit-
menschen. Kurz —sie nahm den langen Lei-
densweg von Knochenaufbau, Implanta-
tion tber ein wenig Tragekomfort bieten-
des Provisorium wihrend der Einheil-
phase in Kauf, um hinterher wieder befreit
ldcheln“ zu kénnen.

Dauerhafte Asthetik und Funktion
schenken
Damit dieses Licheln dauerhaft schon
bleibt, sind besondere Materialien notig,
wie zum Beispiel der Candulor Asthetic
Kunststoff, den wir immer natiirlich ein-

farben und heif§ polymerisieren (Abb. 5)
oder die Candulor Porzellanzihne, die wir
in Form schleifen und farblich individu-
alisieren. Das Wichtigste jedoch ist die
naturliche Aufstellung der Zahne, die ohne
der Mitwirkung der Patientin nicht mog-
lich ist. Hierzu muss die Patientin aus der
Anonymitit herausgeholt werden. In die-
sem Fall erschien die Patientin mit ihrem
Ehemann zunichst zur Besprechung sowie
zur Zahn- und Zahnfarbenauswahl, damit
schafft man eine Atmosphire des gegensei-
tigen Vertrauens. In der nachsten Sitzung
wurden dann die Front- und Seitenzihne —
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Abb. 12 und 13: Arbeit im Mund.

Abb. 14

Abb. 16

Danksagung

Wir durften diesen Patientenfall in
Zusammenarbeit mit Herrn Prof. Dr.
Dr. Dr. h.c. Wangerin, Marienhospital
Stuttgart, [6sen.
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Abb. 16 und 17: Die zufrie-
dene Patientin.

unter Bertucksichtigung der Phonetik - so
lange auf-und umgestellt, bis das Profil und
Lacheln den Wiinschen der Patientin voll
entsprochen hat. Dabei mussten wir die
Front- und Backenzihne keinesfalls auf die
Mitte des atrophierten Kieferkamms auf-
stellen. Die Implantate ermoglichten uns,
die Zahne an die Position zu platzieren, an
der sie einst gewachsen waren (Abb. 9a).
Eine genaue Zentrik gewdhrleistet die
Funktionalitit der Rehabilitation auch bei
schwierigen Bissverhiltnissen (Abb. 6 bis
9) mit einer Front-Eckzahnfihrung. Die
palatinalen Hocker der oberen ersten Pri-

Abb. 14 und 15: Das Licheln.

molaren werden als Fihrungsflichen ge-
staltet. Abbildung 10 zeigt die Prothese
von basal, Abbildung 11 zeigt die Kugel-
knopfattachments (Camlog/Altatec) im
Mund.

Charakter und Persénlichkeit stehen
im Vordergrund

Wenn wir uns an dem im 18. Jahrhundert
geprigten Begriff der Asthetik, als der Wis-
senschaft bzw. Lehre vom Schonen orientie-
ren, so sind wir am Ziel, wenn uns nach Ab-
schluss der Arbeit ein ,,neuer Mensch®
glucklich und zufrieden anlichelt.

Asthetik verstehen wir nicht nur als Teilas-
pekt. Naturgetreu nachempfundene Details
unserer Arbeittreteninden Hintergrund. Im
Vordergrund steht die gesamte, auf die Pati-
entinindividuell abgestimmte Arbeit, die ihr
Charakter, Personlichkeit und Ausstrah-
lung zuriickgibt.

Gute Hygienefahigkeit, die Moglichkeit,
Rekonstruktionen auch in Bereiche ausdeh-
nen zu konnen, die bei festsitzender Prothe-
tik nur sehr schlecht oder gar nicht zu reini-
gen sind und gestiegene Patientenanpriiche
sind Griinde dafur, dass implantatgestiitzte,
abnehmbare Prothetik in Zukunft stark zu-
nehmen wird. <
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Abb. 1:

Neue Wege
der Asthetik

Die Totalprothetik als Stiefkind der Zahntechnik entwickelt sich all-
mahlich zu einem eigenen Bereich, fiir den Spezialisten wesentlich
schwieriger zu finden sind als gute Keramiker. Das hier gezeigte Fall-
beispiel soll verdeutlichen, wie individuell eine Totalprothese insbe-
sondere im Bereich der roten Asthetik gestaltet werden kann.

» ZTM Antonio Ferilli

eider gibt esimmer noch zahlreiche Pa-
Ltienten, die mit ihren 28ern nicht zu-

rechtkommen, sei es in Bezug auf Halt,
Funktion, Asthetik oder Phonetik.
Der Befund bei dem nachfolgend dokumen-
tierten Patienten war tragisch. Nach Entfer-
nung einiger Druckstellen der OK- und UK-
Totalprothese durch den Behandler, resig-

Die Ausgangssituation.

nierte der frustrierte Patient und bewahrte die
untere Prothese nur noch in der Hosentasche
auf. Kein Wunder, denn die OK- und UK-Pro-
thesen waren basal derartig ausgehohlt wor-
den, dass sie nicht mehr passen konnten. Das
faszinierende dabei war, wie gut der Patient
mit Hilfe der Zunge und Muskulatur die Pro-
thesen durch Jonglieren im Mund behalten
konnte. Zwangsldufig, und nur aus astheti-
schen Gruinden, trug der Patient ausschliefs-
lich die OK-Prothese, die natiirlich dick mit
Haftcreme unterfiittert war. Asthetisch wa-
ren die 28er auch nicht iiberwiltigend, die

Frontzidhne wirkten monoton und langweilig
(Abb. 1). Unser Ziel ist es, einen auf den Pati-
enten abgestimmten, individuellen Zahner-
satz herzustellen. Voraussetzung fiir den Er-
folg einer Restauration ist ein abgestimmtes
Team. In diesem Beitrag vernachldssigen wir
den klinischen Teil und konzentrieren uns auf
den technisch-asthetischen Teil.

Abb. 2: Die Frontzahneinprobe.

Abb. 3: Die phonetische Einprobe.
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Rot st nicht gleich rot Grundstzlich sind vier Zonen zu unterscheiden:
Um eine einwandfreie Asthetik und Aus- * Marginale Gingiva
sprache zu ermoglichen, haben wir die * Befestigte Gingiva
Zihne exakt am Patienten einzeln aufge- * Alveolare Mukosa
stellt. Danach haben wir im Labor die indi- * Frenulum
viduelle Charakterisierung der Frontziahne
umgesetzt, die wir mit dem Patienten ver- Anhand der Skizze haben wir die Aesthetic
einbart hatten. Das Bemalen und Brennen Basisfarben (Polymer), Aesthetic Intensive
der oberen Porzellanziahne (PhysioSet CT, Colors und das Aesthetic LT Modelling Mo-
Candulor) erfolgte mit den Stains for Por- nomer ausgewihlt. Das Aesthetic LT Mono-
celain Teeth (Candulor). Fur die unteren mer verlangert die Modellierphase und ver-
Kunststoffzihne (PhysioSet TCR, Candu- hindert dariiber hinaus das Austrocknen des
lor) arbeiteten wir mit den Stains for Kunststoffes (Abb. 6).
Resin Teeth (lichthirtende Schichtmas-
sen). Anschlieffend wurden nach einer ge- Drei Verarbeitungsvarianten sind maglich.
zielten Modellanalyse die Candulor Variante A
Condyloform® Seitenzahne nach Prof. Dr. Die Verarbeitung mit HeiBpolymerisat
A. Gerber aufgestellt (Abb. 2 und 3). Das Variante B
Erscheinungsbild dieser Versorgung wire Die Verarbeitung mit Kaltpolymerisat
jedoch ein Widerspruch zur Natur, wenn Variante C
wir nicht die rosa Asthetik mit beriicksich- Das nachtrégliche Charakterisieren der
tigen wiirden. fertigen Prothesen
Grundsitzlich miissen wir festhalten, dass
natiirliches Zahnfleisch nicht transparent Filigran einfarben
ist und keineswegs einen einheitlichen rosa Zur individuellen Einfiarbung der Prothesen-
Farbton hat. Die natiirliche Gingiva istopak kunststoffe stehen die Aesthetic Intensive Co-
und zeigt viele Farbnuancen und Schattie- lors zur Verfiigung. Damit haben wir anhand
rungen. Wer also dem hohen Anspruch einer der Skizze gezielt die Colorierungen der Gin-
moglichst perfekten Kopie der Natur auch giva gestaltet.

Abb. 4: Farbskizze. Abb. 5: Farbschliissel Candulor Aesthetic.

in der Teil- und Totalprothetik gerecht wer- Der Aesthetic Intensive Opaque erzielt eine
den will, kommt an der Gestaltung der rosa hohere Opazitit, die wir dazu verwenden,
Asthetik nicht vorbei. die diinnen Kunststoffschichten im Bereich
der Zahnhilse abzudecken. Einleitend ha-

Der Natur ganz nahe ben wir die Basisfarbe (Polymer) 34 Opak
Um bei der rosa Asthetik ein Hochstmaf? mit LT Modelling Monomer angemischt.
an Naturlichkeit zu erreichen, haben wir Dasschaffteine Vergleichsmoglichkeit beim
das Farbmuster der Gingiva auf einer weiteren Anmischen der Intensive Colors.
Skizze nachgezeichnet (Abb. 4). Zunichst AnschliefSend wurden die acht Aesthetic In-
wird mittels Farbring die Basisfarbe ausge- tensive Colors und/oder das Aesthetic In-
sucht. Hierfiir stehen fiunf rosa-opake tensive Opaque in kleinen Mengen im LT
Basisfarben (Polymer) zur Verfigung Modelling Monomer gelost (Abb. 7 und 8).
(Abb. 5). Sobald eine sahnige Konsistenz erreicht war,

ZWL 04 2004
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Abb. 6: Aesthic Intensiv Colors Monomer.

Abb. 10: Fertige Schichtung.

~ _kontakt:

ZTM Antonio Ferilli
Candulor AG

Piinten 4

CH-8602 Wangen/Ziirich
Tel.: +41(0)1 80590 00
Fax:+41(0)1 8059090
E-Mail: info@candulor.ch
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wurde der Kunststoff gezielt in die isolierte
JSTKivette geschichtet. ZuBeginn der Cha-
rakterisierung wurde der Bereich der margi-
nalen Gingiva modelliert. Danach wurden
die Einfirbungen an der marginalen und der
befestigten Gingiva und darauf folgend an
der alveolaren Mukosa vorgenommen. Die
erforderliche Mindest-Schichtdicke betragt
1 mm (Abb. 9 und 10). Wichtig: Die Massen
miissen im Grenzbereich zueinander ver-
mischt werden, um markante Abgrenzun-
gen zu vermeiden. Anschlieffend wurde der
angeteigte Kunststoff in die Kuvette einge-

Abb. 7: Zuerst die Intensiv Colors in Monomer lGsen ...

" _

Abb. 9: Schichten der marginalen Gingiva.

r

Abb. 11: Kiivette mit Scherenbewegung schliefSen.

legt und auf den charakterisierten Kunst-
stoff aufgedriickt. Um ein Verpressen der
Charakterisierungen zu vermeiden, wurde
die verschraubbare JST Kiivette mit einer
Scherenbewegung geschlossen, sodass es
den uberschussigen Kunststoff nach hinten
(dorsal) herausgepresst. Deshalb wurde die
Schraube, die gegentber dem Frontschild
liegt, vorsichtig mit dem Schlussel zuge-
schraubt. Anschliefend wurde die JST
Kivette unter der Presse mit 80 bar Druck
belastet und fest verschraubt (Abb. 11) und
die Polymerisation konnte beginnen.

ZWL 04 2004
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Abb. 1: Normalbiss, Klasse [
(Profilaufnahme).

43 » 7wWL 04 2004

Die natiirliche Zahnstellung
weist den Weg

Das Sprachmuster eines Menschen bildet sich in den ersten Lebensjabren
aus und bleibt dann wie es ist — mit sehr geringen Toleranzen. Muss dann
im reiferen Alter eine Totalprothese angefertigt werden, stellt die natiirli-
che Bissklasse fiir Zabnarzt und Zahntechniker eine wertvolle Basisinfor-
mation dar. Wie man sie effektiv nutzt, erliuterte Michaela Genenger-
Sommerschub am 13./14. Mai 2004 bei einem ihrer Kurse acht Mitgliedern

der Laborgenossenschaft Dentagen.

» Dr. Christian W. Ehrensberger

ine schlecht sitzende Totalprothese
Ebewerten Patienten als eines der un-

angenehmsten Resultate einer zahn-
medizinischen Behandlung. Die Betroffenen
sprechen nicht gern dariiber — schon allein
deswegen, weil es gerade mit dem Sprechen
nicht so klappt.
Das hort man besonders bei den S-Lauten,
denn sie bilden sich bei minimalem Sprech-
abstand zwischen den Schneidekanten der
oberen und unteren Frontzihne. Um die
richtige Stellung zu erreichen, fithrt der
Patient  charakteristische = Bewegungen
aus, die er iiblicherweise bereits in seinen ers-
ten sechs Lebensjahren erlernt hat und dann
beibehalt. Steht der Unterkiefer beispiels-
weise von Natur aus ein wenig zuriick,

Abb. 2: Normalbiss, Klasse I (von lateral betrachtet, stellt die
Front von den Inzisalkanten iiber die Labialflichen bis zur
Umschlagfalte fallunabhingig immer einmebr oder weniger
stark ausgeprigtes Kreissegment dar).

somuss er bei der Formung eines S-Lauts ein
kleines Stiick nach vorn riicken. Daher ist es
fiir Zahnarzt und Zahntechniker unerliss-
lich, das naturliche Sprachmuster eines Pati-
enten mit unbezahnten Kiefern moglichst
genau zu kennen. Helfen kann dabei unter
anderem ein Foto von frither. Dann ist die
Frage zu stellen: Hatte der Patient eher einen
Biss wie Claudia Schiffer oder wie Michael
Schumacher? Selbstverstindlich existieren
dazwischen und dariiber hinaus unter-
schiedliche Bissklassen.

Individualisierte Zahnaufstellung
folgt der Gebissklassifikation
Eine genauere Zuordnung gelingt gemafs
den so genannten Angle-Klassen, einge-

—

Abb. 3: Normalbiss, Klasse [
(Frontalansicht).



fihrtim Jahre 1899 von E. H. Angle. Schon
mit dem Gefiihl, welches von einer be-
stimmten Physiognomie hervorgerufen
wird, lassen sie sich ein wenig erahnen:
Wirkt die Person niedlich, so entspricht
dem oft ein zurtickgenommener Unterkie-
fer in Verbindung mit kleiner Hohe zwi-
schen Mund und Kinn sowie grofSer Hohe
zwischen Mund und Stirn (,,Distalbiss®).
Wirkt die Person streng, so ist der vorge-
schobene Unterkiefer hdufig ein Charakte-
ristikum (,,Mesialbiss“).

Im Einzelnen unterscheidet Angle Neutral-
biss (Klasse I), Distalbiss mit protrudierter
Front (KlasseII/1), Distalbiss mit inklinier-
ter Front (Klasse II/2) und Mesialbiss
(Klasse III). In Mitteleuropa gehoren ca. 65
Prozent aller Patienten in zumindest eine
halbe Klasse I1/1 oder I1/2.

Jeder hat ein individuelles
Sprachmuster
Fir die Anfertigung einer Totalprothese
kann man sich die Faustregel ,,1 bis 2 Mil-
limeter Vorbiss und 1 bis 2 Millimeter
Uberbiss“ zwar leicht merken, doch
tatsidchlich sind Uberbiss und sagittale
Stufe je nach Angle-Klasse von Patient zu
Patient sehr unterschiedlich — und damit
auch das individuelle Sprachmuster. Dem
muss auch ein modernes Konzept fir die
Zahnaufstellung gerecht werden. Als be-
sonders geeignet darf das im Kurs bei Den-
tagen vorgestellte NT-Konzept angesehen
werden. Auf die Notwendigkeit der Indivi-
dualisierung nach Gebissklassen antwortet
es mit einem scheinbar einfachen, jedoch
wirkungsvollen Hilfsmittel: der physiog-
nomischen Kontrollschablone — nichts an-
deres als ein Wall in der patientenkon-
formen Dimensionierung. Tragt der Pati-

ent bisher eine ,,Prothese von der Stange,
so bringt der Zahntechniker zunichst
Wachs zwischen Zahne und Lippe ein, bis
die , richtige Auspolsterung an der Aus-
sprache und dem dufleren Erscheinungs-
bild zu erkennen ist. Demgemaf3 lasst sich
nun die physiognomische Kontrollschab-
lone erstellen. Sie vermittelt die entschei-
denden Informationen zum Uberbiss, zur
sagittalen Stufe, zur Neigung der Okklusi-
onsebene, zur Lippenfiille und zur Zahn-
lange.

Muskuléres Gleichgewicht

Neben einem natiirlichen Sprachmuster
stellt die Wiedergewinnung der urspringli-
chen Physiognomie des Patienten — eben-
falls gemafs den Gebissklassen —ein zweites
wesentliches Ziel jeder Totalprothetik dar.
Hier istmitdem NT-Konzeptein deutlicher
Fortschritt gegeniiber herkommlichen
Systemen verbunden. Denn es wird ver-
mieden, die Seitenzihne auf atrophierte
Kieferkimme zu stellen und die Ok-
klusionsebene nach dorsal abfallen zu las-
sen. Vielmehr wird stets das muskulire
Gleichgewichtangestrebt. Mitdem Okklu-
sionsebenen-Neigungsanzeiger stellt das
NT-Konzept dazu ein effektives Hilfsmittel
bereit.

Man folgt dabei dem so genannten lin-
gualisierten Okklusionskonzept, in das
sich besonders die Genios A- und Genios
P-Zihne (DENTSPLY-Laborhandelspro-
dukte von DeguDent) perfekt einfiigen.
Mit nur wenigen Kontakten zwischen den
palatinalen Hockern der oberen Seiten-
zdhne und den zentralen Gruben ihrer An-
tagonisten im Unterkiefer verldsst man
zwar das ,,herkommliche* Interkuspidati-
onsmuster, indem man die bukkalen

E

E—
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Abb. 4: Distalbiss, Klasse I1/1,
tiefer Biss mit protrudierter
Front (Profilaufnabme).

Abb. S: Distalbiss, Klasse 11/1,
tiefer Biss mit protrudierter
Front (Lachlinie).

Abb. 6: Distalbiss, Klasse 11/1, tiefer Biss mit protrudierter
Front (Fronfalansicht/Uberbiss mehr als 2 mm, jedoch keine
komplette Uberdeckung der UK-Frontzihne).
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Abb. 7: Distalbiss, Klasse II/1, tiefer Biss mit protrudierter ~ Abb. 8: Distalbiss, Klasse 11/2, Deckbiss mit inklinierter
Front (von lateral betrachtet: Vorbiss mebr als 2 mm)). Front (Profilaufnahme).

Abb. 9: Distalbiss, Klasse I1/2, Abb. 10: Distalbiss, Klasse II/2 Deckbiss mit inklinierter Abb. 11: Distalbiss, Klasse Abb. 12: Mesialbiss, Klasse II1
Deckbiss mit inklinierter Front  Front (Frontalansicht/OK-Front iiberdeckt UK-Front na- II/2, Deckbiss mit inklinierter — (Profilaufnabme).
(Lachlinie). hezu ganz). Front (von lateral betrachtet:

Vorbiss weniger als 2 mm).

Fortbildung teilzunehmen“, resiimiert An-
gelika Munstermann, Dentallabor Canini,
Bonn. ,,Wie gehe ich bei einer bestimmten
Gebissklasse bei der Zahnaufstellung vor?
Wie verlauft die Okklusionsebene? In wel-
chen Fillen verzichte ich auf die Aufstel-
lung des Sechsers? — Darauf habe ich inte-
ressante Antworten erhalten, die mich
i auch neugierig auf eine Vertiefung in wei-
_ | terenKursen gemacht haben.

Abb. 13: Mesialbiss, Klasse IIl ~ Abb. 14: Mesialbiss, Klasse 111 (Frontalansicht).
(von lateral betrachtet: Vor- und

v Mehr Profit ohne groB3e Investitionen
Uberbiss weniger als 2 mm).

Das Vorgehen nach dem NT-Konzept
eroffnet dem Labor auch wirtschaftliche
Chancen. Denn im Vergleich zur ,,Stan-
dard-Prothese“ kann dem Patienten ein in-

Hockerbereiche aufler Kontakt stehen
lasst. Aber gerade damit schafft man den

~ _kontakt:

Michaela Genenger-Sommerschuh
E-Mail: creationmicha@yahoo.de
www.genenger-sommerschuh.de

44

45)»

Spagat zwischen den Anforderungen an
Stabilitat in der Dynamik einer Totalpro-
these.

Teilnehmerresonanz: Lust auf mehr
,»Ich freue mich, dass ich im Rahmen unse-
rer Zusammenarbeit in der Dentagen-
Gruppe die Moglichkeit hatte, an dieser

dividuellerer Komfort und insgesamt eine
hohere Lebensqualitit geboten werden.
Damit lasst sich der Laborbereich Total-
prothetik zu einem profitablen Schwer-
punktbereich des Betriebs entwickeln —
und das ohne hohen Investitionsaufwand.
Investiert werden Gehirnschmalz und
Zeit. 4
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Gerade in den heutigen Zeiten groBer berufs- und gesund-
heitspolitischer Unsicherheit sowie der daraus resultieren-
den zunehmenden Eigenverantwortung flir Zahnarzt, Zahn-
techniker und Patient basiert jede Entscheidung auf den zur
Verfligung stehenden Informationen.

UND :
GEWINNEN:

1. Preis:

Gewinnen Sie eine Vespa
ET 2/50 im Wert von rund
2.500,00 EURO!

3.-5. Preis:

2. Preis: Gewinnen Sie je einen
Teilnahmegutschein fiir
den 7. DZUT - Deutscher
Zahnérzteunternehmertag
am 5. und 6. November
2004 in Berlin im Wert von

350,00 EURO!

Gewinnen Sie einen
mobilen MP3-Player
(iPod) im Wert von rund
450,00 EURO!

6.-50. Preis:

Gewinnen Sie ein Jahresabonnement eines
der unten abgebildeten Titel!

-~ Nehmen Sie sich 15 Minuten Zeit und profitieren Sie in jedem Fall!

Fiir Sie als Unternehmer ist es wichtig, aus der Fiille der
verschiedenen Informationsquellen, die mitdem héchsten
Nutzwert speziell fiir [hr Labor herauszufiltern und mit ei-
nem geringen Zeiteinsatz ein Maximum an Antworten auf
die aktuellen Fragen zu erhalten. Um unsere Fachzeit-
schriften noch starker auf Ihre spezifischen Informations-
bediirfnisse anzupassen ist es sehr wichtig, dass wir Ihre
Meinung kennen und Detailkenntnisse Ihrer Lesegewohn-
heiten erfahren. Schon heute kénnen wir lhnen verspre-
chen, lhre Vorstellungen auch weiterhin in den redaktio-
nellen Konzepten unserer Zeitschriften umzusetzen und
hoffen sehr auf Ihre Teilnahme. Nehmen Sie sich bitte
15 Minuten Zeit und erhalten Sie auch kiinftig maBge-
schneiderte Informationen, die Sie wirklich weiterbringen.
Wir belohnen Ihre Miihe mit der Teilnahme an der Verlo-
sung von attraktiven Preisen — mit dem Hauptpreis, einer
Vespa sowie zielgerichteten Inhalten in den Fachzeit-
schriftenkommen Sie garantiert schnellerans Ziel. Selbst-
verstandlich sichern wir Ihnen entsprechend der Daten-
schutzbestimmungen zu, dass wir Ihre Angaben nur fiir
deninternen Gebrauch verwenden und keine Speicherung
Ihrer Adressdatenin Zusammenhang mitdem Fragebogen
durchflhren.

Bitte senden Sie uns den Fragenkatalog so schnellals még-
lichzuriick—das Porto (ibernehmen wir selbstverstandlich
fiir Sie. Beriicksichtigung bei der Auslosung, bei der der
Rechtswegausgeschlossenist, finden alle bis zum 31. Ok-
tober 2004 zuriickgesendeten Fragebogen.

Wir danken Ihnen noch einmal fiir Ihre Unterstiitzung!

Ihre Oemus Media AG

PS.: Erh6éhen Sie Ihre Gewinnchance und fordern Sie
auch unsere Umfragen ,Fachzeitschriften fiir Spezialis-
ten“und Leserumfrage ,dentale Fachzeitschriftenan!

Wenn Sie die Beilage nicht in dieser Ausgabe vorfinden sollten,
kann diese gerntelefonisch unter 03 41/4 84 74-0 oder per E-Mail
unter info@oemus-media.de angefordert werden.
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Der Zentrikhebel
mit dem Klick

Das Biofunktionelle Prothetik System (BPS) von Ivoclar Vivadent
hat ein neues Familienmitglied. Der Stratos 100 ist ein mittelwerti-
ger Artikulator fiir die abnebmbare Prothetik und somit ein Basis-
gerdt fiir den tiglichen Gebrauch. Im Gegensatz zum teiljustierba-
ren Stratos 200 hat er ein fix eingebautes Gelenk, das sich mit einer
neuartigen Verriegelung sehr bequem offnenund schliefSen ldsst. Die
grundsdtzliche Konstruktion, die robuste Qualitit und die
freischwingende Gelenkachse wurden vom erfolgreichen grofSen
Bruder iibernommen.

» Redaktion

er Stratos 100 eignetsich ideal zur 35 Gradlasstsichnach Losen der Bennett-
D kalottenbezogenen Aufstellung Einsatze aktivieren. Eine Besonderheit ist
von Ivoclar Vivadent Zihnen die Schraube zur Protrusionsverlagerung
nach der BPS-Methode und weiterer gian- aus der Zentrik. Mit ihr kann die Pro-
giger Aufstellungsmethoden. Er lasst sich trusion stufenlos von 0—4 mm verlagert
aber auch als Basisartikulator im tagli- werden.
chen Laborbetrieb einsetzen. Gegentiber
seinem grofien Bruder wurde der neue Ar- Robustes und groBziigiges Design
tikulator vereinfacht und mit zusitzli- Der Stratos 100 basiertauf der bewihrten
chen Merkmalen ausgestattet. So ermog- Konstruktion des Stratos 200. Abgewin-
licht die neuartige, aktivierbare Zentrik- kelte Sdaulen sorgen fur reichlich Platz und
fixierung eine exakt reproduzierbare optimalen Zugang zum Arbeitsfeld. Mit
Nullstellung (Abb. 2 und 3). Ober- und dem 120-Grad-Offnungsanschlag wird
Unterteil bleiben auch bei geoffneter ein Abkippen nach hinten verhindert,
Zentrikfixierung geschlossen. Sie lassen ohne dass ein zusitzlicher Stift notwendig
sich jedoch durch Losen des Zentrikgum- ist. Der 45-Grad-StutzfufS stabilisiert den
mis bequem trennen (Abb. 4). Bei geloster Artikulator in Schriglage und erlaubt
Zentrik erlaubt es die freischwingende eine gute Sicht auf die Modelle (Abb. 6).
Gelenkachse wie beim natiirlichen Kiefer- Durch die strapazierfihige Beschichtung
gelenk harmonische Bewegungsabliufe lasst sich der Artikulator leicht reinigen.
auszufithren. Die rutschfesten Gummifiife bewirken
einen sicheren Stand.
kontakt: Funktionalitét mit
Protrusionsschraube Umfangreiches Zubehér
Ivoclar Vivadent AG Der Stratos 100 ist nach der Camperschen Fir den Stratos 100 steht ein umfang-
BendererstraBe 2 Ebene konstruiert, ldsst sich jedoch mit reiches Zubehorprogramm zur Verfu-
F1-9494 Schaan Hilfe des FH-Registriergelenktragers gung. Je 1 Inzisalteller und -punktzeiger,
Tel: +423-2353535, auch fiir die Frankfurter Horizontale 2 retentive Sockelplatten, 1 Gipsschutz-
Fax: +423-2 35 33 60, verwenden. Der fixe Protrusionsbahn- platte, 1 Stutzfuf§ und die automatische
E-Mail: winkel betragt 30 Grad (Abb. 5). Die Zentrikrickfuhrung sind in der Grund-
info@ivoclarvivadent.com voreingestellte Retrusionsbewegung von ausstattung enthalten. Als ergidnzendes
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herstellerinformation

Abb. 1: Der neue Mittelwertartikulator Stratos 100 eignet Abb. 2: Die freischwingende Gelenkachse des Stratos 100 lisst

sich ideal zur Zabnaufstellung nach dem BPS-Prothetiksys- sich per Hebeldruck schnellund prizise 6ffnenund wieder ver-

tem von Ivoclar Vivadent. riegeln. Der geloste Zentrikbebel erméglicht das Ausfiibren
von Artikulationsbewegungen.

&,

Abb. 3: Bei geschlossenem Zentrikhebel ist der Artikulator Abb. 4: Durch zusitzliches Losen der Zentrikgummis (4.2)
fest in der Zentrik fixiert. aus der Halterung (4.3) konnen Ober-und Unterteil getrennt
werden.

LA

Abb. S: Einsicht in das Gelenk von der Innenseite: Gelenk-
bolzen (2.7), Bennett-Einsatz (3.1) und zugehérige Rindel-
schraube (3.2). Rechts unten im Bild ist der montierbare
StiitzfufS erkennbar, mit dem die Modelle ...

Zubehor gibt es eine Fundamentwaage,
eine 2-D-Aufstellkalotte und Einricht-
tische fur die mittelwertige Modellorien-
tierung sowie Registriergelenktrager,
3-D-Aufstellkalotte und UTS-Transfer-
bogen fiir die individuelle Modellorien-
tierung. Eine Gleichschaltung des Stratos
100 mit gangigen Splitcast-Systemen ist Abb. 6:

o ...ineine45-Grad-Schriglage gebracht werden kon-
problemlos moglich. < nen. In dieser Position sind die Modelle optimal einsebbar.
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Frakturquote unter
der ,,Scheidungsrate*

Freie Babn fiir mebrgliedrige Zirkonoxidkeramik-Briicken im Molaren-
bereich? Drei bis vier Jahre klinische Beobachtung sind noch nicht ausrei-
chend fiir eine langfristige Aussage, aber die ausgebliebenen Geriistfrak-
turen prognostizieren eine lange Haltbarkeit. Das Problem der Abplat-
zungen der Aufbrennkeramik wird l6sbar sein. Das beweisen neue Ver-
blendkeramiken, die nun auf den Markt kommen.

» Manfred Kern, Dr. med. dent. Dr.-Ing. Peter Schubinski

ir haben uns daran gewohnt,
Vollkeramik in unserem Alltag
einzusetzen. Bremsscheiben aus

Hochleistungskeramik bringen Sportwa-
gen in Sekunden zum Stehen, Keramikven-
tile werden zur Verbrauchsminderung in
Otto-Motoren getestet, Hiiftgelenkprothe-
sen und Knochenersatzimplantate aus Alu-
miniumoxidkeramik (Abb. 1) schenken Ar-
throsegeplagten wieder Beweglichkeit, ...
bis zum Wasserhahn als Einhandmischer,

Abb. 1: Das war der Anfang in der orthopddischen Medizin: Hiiftgelenker-
satz aus Zirkonoxidkeramik (Abb. Metoxit).

dessen Keramik-Dichtscheiben sich millio-
nenfach 6ffnen und schliefSen lassen ohne zu
tropfen.

Die Statik entscheidet
Wenn im vergangenen Jahr ca. 40.000 drei-
und mehrgliedrige Briicken aus Vollkera-
mikin Deutschland eingesetzt worden sind,’
erhebt sich die Frage: Sind vollkeramische
Bricken bruchsicher und klinisch bewahrt?
Um es vorweg zu sagen: Briicken aus Kera-
mik tibertreffen im Durchschnitt die ,, Uber-
lebensrate der in den letzten zehn Jahren er-
folgten EheschlieSungen. Fur die klinische
Erfolgswahrscheinlichkeit vollkeramischer
Briicken ist entscheidend, dass die Werk-
stoffe im Druckversuch funf- bis zehnmal
hohere Festigkeitswerte haben als bei Bie-
gung oder Zugbelastung. Deshalb kommt
der Statik der Briicke eine hohe Bedeutung
zu. Wichtig sind hierbei das Design und die
Querschnittsfliche der Verbinder zu den
Brickengliedern. Dabei sollen die Mindest-
mafSe von 16 mm? fiir Brickengeriiste aus Si-
likat- oder infiltrierten Oxidkeramiken so-
wie von 12 mm? bei Briickengeriisten aus
Zirkonoxidkeramik, idealerweise in oval-
vertikaler Ausrichtung, nicht unterschritten
werden.? Oberflichendefekte durch Nach-
bearbeitung konnen die Festigkeit des
Gertists herabsetzen. Deshalb ist es erfor-
derlich, dass insbesondere bei Briicken die
Unterseite (Zugseite) der Verbinder nicht
bearbeitet wird. Hier konnen beim zahn-
technischen Nachschleifen Defekte an der



Oberfliche wie Mikrorisse oder beim Bear-
beiten ohne Nasskithlung Spannungen
durch thermische Uberlastungen ausgeldst
werden. Zusitzlich zu den oben erwihnten
Faktoren hingt die Belastungsfihigkeit
vollkeramischer Bricken von ihrer Spann-
weite ab. Bisher liegen in erster Linie klini-
sche Daten fur die Bewahrung dreigliedriger
Vollkeramik-Briicken vor. Fiir den posterio-
ren Bereich scheinen sich Hochleistungske-
ramiken mit einer Biegefestigkeit von ca.
1.000 MPa (MegaPascal) als Gerustwerk-
stoff auch fur lingere Briickenspannen zu
eignen.

Die Messlatte liegt hoch

Die klinische Uberlebensrate von mehr-
gliedrigen Vollkeramikbriicken wurde auf
dem Keramik-Symposium 2004 der Ar-
beitsgemeinschaft fur Keramik in der Zahn-
heilkunde e.V. und auf der anschlieffenden
Jahrestagung der DGZPW (Deutsche Ge-
sellschaft fiir Prothetik und Werkstoffkunde
e.V.) diskutiert. Maf$stab fiir die Vollkera-
mik ist laut DGZPW, dass metallkeramische
Versorgungen einen Qualitdtsstandard er-
reicht haben, der nur schwer zu iibertreffen
ist. Vollkeramische Briicken miissen sich
stets an VMK-Daten messen lassen. Der
»goldene Standard“ der Uberlebensrate von
metallkeramischen Briicken liegt nach 5,10
und 15 Jahren bei 96, 87 und 85 Prozent —
d.h. die Verlustrate liegt bei ca. 1 Prozent
jahrlich.>* Seit etwa vier Jahren stehen
Briicken im Seitenzahngebiet aus feinkorni-
ger Zirkonoxidkeramik (ZrQ,) — auch als
Zirkonoxid-TZP  (Tetragonal Zirconia
Polycrystals) bezeichnet — unter klinischer
Beobachtung und zeigen giinstige Progno-
sen fur Indikationen im Molareneinsatz.

Der Weg zum , keramischen Stahl”
Das eigentliche ,,Keramik-Zeitalter® be-
ganninden 70ern des vorigen Jahrhunderts.
Die giefSfahige Glaskeramik (Dicor) ermog-
lichte die laborseitige Fertigung von vollke-
ramischen Inlays, Onlays, Teilkronen und
Kronen. In den 80ern schuf Dr. Michel
Sadoun, ein franzosischer Zahnarzt, das
Infiltrations-Verfahren fir Aluminiumo-
xidkeramik (InCeram). Die gesteigerte Fes-
tigkeit des verblendbaren Gertstwerkstoffs
ermoglichte die Herstellung von Kronen mit
klinisch guten Uberlebensraten. Gleichzei-
tigentwickelte Arnold Wohlwend, Schweiz,
eine Silikatkeramik fiir das Heif$press-Ver-
fahren Empress, dasauf Grund seiner Trans-
luzenz besonders asthetische Restauratio-

zirkonoxidbriicken « technik

nen ermoglichte. In dieser Dekade kam in
England Ron Garvie auf die Idee, der Zir-
konoxidkeramik das Yttriumoxid beizumi-
schen.’ Zirkonoxid wurde auf Grund seines
hohen Schmelzpunktes (2.700 °C) und sei-
ner geringen Warmeausdehnung zur Um-
hilllung von Kernbrennstoffelementen be-
nutzt. Durch die Zugabe von Yttriumoxid
stieg die Belastbarkeit der Keramik an. Bie-
gefestigkeit, Bruchzdhigkeit und E-Modul

Abb. 2: Das Gefiige von Zirkonoxid im teilgesinterten Blank
(WeifSling), bereit zum Ausschleifenmit CAD/CAM-Technik.
Korngréfle 200-300 Nanometer. Danach erfolgt die labor-
seitige Sinterung mit Verdichtung der Kornstruktur (Abb.
VITA Zahnfabrik).

Abb. 3: Zirkonoxid (Y-TZP-A), industriell heifiisostatisch
dichtgesintert. Die Oberfliche ist thermisch gedtzt, um die
Korngrenzen sichtbar zumachen. Partikelgrofie 500 Nano-
meter (Abb. Metoxit).

Abb. 4: Sechsgliedriges Briickengeriist aus dem ZrO,-
» WeifSling“, ausgeschliffen mit dem Everest-System, nach
dem Laborsinternmitlinearer Schrumpfung bei der Modell-
aufpassung (Abb. KaVo).

ZWL 04 2004



technik » zirkonoxidbriicken

+ ] = Lave

ming Empress 2 Dicona iT Thletan Fram

Abb. 5: Die Bruchbelastbarkeit von ZrO,-Briicken liegt nach dem Sintern bei
ca. 1.900 Newton. Die im Seitenzahngebiet auftretenden Kaukrdifte liegen bei
800-900 N. Die aufbrennkeramische Verblendung bringt einen Belastbar-
keitszuwachs von 400-500 N (Abb. Priv.-Doz. Dr. Tinschert).

Zirkonoxid

Abb. 6: Seit vier Jabren stehen ZrO,-Briicken unter klinischer Beobach-
tung. Geriistfrakturen sind keine aufgetreten; Verblendungs-Abplatzungen
bis 11% wird Ziel weiterer Untersuchungen sein (Abb. Priv.-Doz. Dr. Tin-
schert)

erreichten nahezu die Werte von Stahl; des-
halb wurde die Keramik von Garvie auch
»keramischer Stahl“ genannt. Im Gegensatz
zur Keramik haben Metalle die Angewohn-
heit, dass sie schon bei geringer Erwarmung
ihr Volumen ausdehnen. Dieser Effekt tritt
bei Hochleistungskeramiken erst ab 1.400
°C ein. Deshalb verdrangen Hochleistungs-
keramiken das Metall iiberall dort, wo die
Volumenausdehnung zusammen mit Tem-
peraturaufbau unerwiinschtist. Davon pro-

kQ nta kt o fitieren Turbinenschaufeln im Turbolader,

Abgaskatalysatoren,  Kurbelwellenlager,

Manfred Kern, Hitzeschildkacheln am Space Shuttle. Den-
Dr. med. dent. Dr.-Ing. ken wir hierbei auch an die Wirmebehand-
Peter Schubinski lung von Dental-Gusslegierungen - z.B.
Arbeitsgemeinschatt fiir Keramik in beim aufbrennkeramischen Verblenden —
der Zahnheilkunde e.V. die stets Volumendnderungen und latente
E-Mail: info@ag-keramik.de Spannungen zur Folge haben.
4«50(51)»

Chemisch unlésliche Verbindung

Vor etwa sechs Jahren begannen die Versu-
che, Zirkonoxid in der Zahnprothetik auf
Grund der hohen initialen Festigkeit und
Langzeitstabilitat fir Kronen und Briicken
zu nutzen. Zirkonoxid, korrekterweise
Zirkoniumdioxid ZrO, genannt, ist che-
misch eine unlosliche Verbindung, die von
Sauren und Laugen kaum angegriffen
wird. Hergestellt aus Zirkonsand (ZrSiO,,
Alvit), Zirkonerde (ZrO,, Baddeleyit),
durchlduft es beim Abkihlen aus der
Schmelze biszur Raumtemperatur mehrere
kristallografische Phasenveranderungen.
Der Schmelzpunkt von Zirkonoxid liegt
bei2.715 °C. Bei 2.706 °C kristallisiert die
kubische Phase, die sich bei 2.370 °C in die
tetragonale und diese dann bei 1.163 °C in
die monokline Phase umwandelt. Wihrend
des Abkuhlens tritt beim tetragonal-mono-
klinen Phaseniibergang eine starke Volu-
menzunahme auf, die zur Rissbildung in
der Struktur fuhren kann. Durch gezielte
Zugabe von ca. 5 Gewichtsprozent Yttri-
umoxid (Y,0;) wird diese Phase stabili-
siert. Der Zusatz von 0,2 bis 1 Prozent
Aluminiumoxid (Al,O;) ermoglicht ein
noch feineres Korn nach dem Sintern und
verbessert die Korrosions- und Alterungs-
bestandigkeit des Werkstoffs. Das Endpro-
duktwird als Y-TZP-A (Yttriumoxid stabi-
lisierter, tetragonaler Zirkonoxid-Poly-
kristall mit Zusatz von Aluminiumoxid)
bezeichnet.

Schnell und Werkzeug schonend
Ausgangspunkt fiir die laborseitig bearbei-
tungsfahige Keramik ist das mit Yttriumo-
xid teilstabilisierte Zirkonoxidkeramik-
pulver, daszu porosen Blanks gepresst wird.
Wahrend die so genannten ,,Grunkorper®
nur kaltisostatisch verpresst sind, sind die
so genannten ,, WeifSlinge“ bereits vorgesin-
tert; sie weisen einen Verdichtungsgrad von
55 bis 70 Prozent aus und sind daher noch
relativ poros (Abb. 2). Deshalb konnen
Weifllinge in kiirzerer Zeit und Werkzeug
schonend gefrist werden. Nach dem sub-
traktiven Ausschleifen im Dentallabor
muss aber bei der abschliefSenden Sinterung
mit einer Schwindung linear von 15-25
Prozent gerechnet werden. Aus diesem
Grund ist es notwendig, die Teile uiberdi-
mensioniert herauszuarbeiten, damit nach
der Sinterung die modellkonforme Passge-
nauigkeit erreicht wird. Ein anderer Weg
hat die Verwendung von hochverdichteten
Keramikblanks zum Ziel. Die ZrO,-Roh-
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Abb. 7 a-7 c:a) Insuffiziente, dsthetisch unakzeptable Me-
tall-Restaurationen werden ...

Abb. 7b: ... durch Keramikbriicken ersetzt. Geriistwerkstoff
Y-TZP-A heifsgepresst und CAD/CAM-ausgeschliffen ...

Abb. 7¢: ... verblendet und konventionell zementiert, zwei
Jabre insitu (Abb. Priv.-Doz. Dr. Tinschert).
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linge sind heifSisostatisch gepresst (Hot
Isostatic Pressure, HIP). Dadurch verrin-
gert sich die Restporositit auf nahezu Null
(Abb. 3). Die hohe Biegefestigkeit und
Bruchzahigkeit sowie die Grofle der Roh-
linge ermoglichen das Ausschleifen von
Briickengertisten bis zu 14 Gliedern. Die
Briicke kann mit ca. 10 Tonnen Druck pro
cm? belastet werden (Abb. 4).

In jedem keramischen Werkstoff liegen her-
stellungsbedingt Mikrorisse vor oder wer-
den wihrend der Bearbeitung im zahntech-
nischen Labor oder durch die zyklische
Kaudruckbelastung initiiert. Im wassrigen
Mundmilieu wird das Risswachstum zu-
satzlich durch den Mechanismus der Span-
nungsrisskorrosion beschleunigt. Beim Yt-
trium-stabilisierten ZrO, fithren die Tan-
gentialspannungen an den Rissspitzen zur
Umwandlung des tetragonalen, weniger
voluminésen Kristallgefiiges in die mono-
kline Kristallphase mit der Folge einer Vo-
lumenvergrofserung von etwa 3—4 Prozent.
An der Rissspitze entstehen Druckspan-
nungen, die das Risswachstum erschweren.
Der Riss wird durch die Umwandlungsver-

starkung faktisch ,,zugeklemmt“ (Airbag-
Effekt). Zirkonoxidist dadurch in der Lage,
eine auftretende Rissbildung selbststiandig
zu ,reparieren und entstandene Risse zu
blocken. Dieser Effektist die Ursache fiir die
Langzeitstabilitit und Bruchfestigkeit von
Yttriumoxid-stabilisiertem Zirkonoxid.”

Keramik mit Festigkeitsreserven
Inzwischen wurde experimentell nachge-
wiesen, dass ZrO, bzw. TZP Alterungsein-
flissen durch die Feuchtigkeitin der Mund-
hohle unterliegt und die anfinglich hohe
Biegefestigkeit nachldsst.® Der Riickgang
der initialen Festigkeit kann bis 77 Prozent
betragen. So fiel im Alterungstest, der eine
funfjdhrige Dauerbelastung bei H,O-Expo-
sition simulierte, die Festigkeit von TZP,
das isostatisch heifSgepresst war (HIP), von
900 auf etwa 300 MPa ab. Demgegeniiber
wurde die Anfangsfestigkeitvon TZP durch
Zugabe von 0,25 Prozent Aluminiumoxid
deutlich gesteigert. Der Wert des ,,gehipp-
ten®, jetzt TPZ-A genannten Zirkonoxids
lag tber 1.200 MPa. Auch das ,unge-
hippte“ TZP-A wies noch eine Anfangsfes-
tigkeit von knapp 1.200 MPa auf. Nach der
5-Jahres-Simulation unter Feuchtigkeits-
belastung sank auch der Wert von TZP-A
auf 50 Prozent der Anfangsfestigkeit, bot
aber immer noch eine Biegefestigkeit von
650 MPa. Trotz dieser Alterungseffekte
zeigte sich bislang im klinischen Einsatz,
dass der Werkstoff unter Mundbedingun-
gen offensichtlich nicht uberfordert wird,
d.h. immer noch uber ausreichend grofe
Festigkeitsreserven verfiigt.

Die Belastbarkeit einer Bricke wird auch
durch die Ausdehnung der Briickenspanne
beeinflusst. Bei verblendeten dreigliedrigen
Bricken mit Geriisten aus TZP-A sind
hohere Belastbarkeitswerte erzielbar (ca.

«50

51)»



technik » zirkonoxidbricken

L

Abb. 8: Die Uberpresstechnik nutzt die hhere Belastbarkeit
der leuzitverstirkten Silikatkeramik im Vergleich zur Ver-
blendkeramik. Geriist aus ZrO ,-Keramik als Ausgangswerk-
stiick (Abb. Z'T Schweiger, Miinchen).

2.200 Newton) als bei viergliedrigen Span-
nen (ca. 1.500 N) oder fiinfgliedrigen
Bricken (ca. 1000 N). Diese Belastungs-
grenzen sind in der Regel jedoch weit ent-
fernt von den natiirlichen, maximalen
Kaudruckbelastungen im Seitenzahnbe-
reich, die bei etwa 500 N liegen.® Die kera-
mische Verblendung bringt einen Belast-
barkeitszuwachs von 400-500 N (Abb. 5).

Keine Briickenfrakturen mit
Zirkonoxidgeriisten
In den klinischen Alltag tibertragen zeigen
Briicken aus Zirkonoxid gute Ergebnisse
(Abb. 6). Fur TZP-A liegen 3-Jahres-Werte

Abb. 9: Das aus dem Wax-up gewonnene Presskeramik-
Briickenteil (hier mit Presskandilen) verfiigtiiber eine sehr ge-
naue Passung (Abb. Z'T Schweiger, Miinchen).

vor.® Beobachtet wurden 15 Frontzahn-
und 50 Seitenzahnbricken. 43 Briicken
waren dreigliedrig, 22 waren mehrglied-
rig. Gerustfrakturen traten keine auf, le-
diglich bei drei Briicken (4,6 Prozent) gab
es Abplatzungen der Verblendung, zwei
zeigten Friktionsverlust und in drei Fallen
war Vitalititsverlust eingetreten. Eine Stu-
die in Zurich untersuchte Zirkonoxid-
briicken ohne das die Alterungsbestandig-
keit steigernde Al,O5, gefertigt aus teilge-
sinterten Blanks mit anschliefSender
Schrumpfsinterung.” Nach drei Jahren
zeigten die 58 Seitenzahnbriicken keine
Fraktur; bei 6,3 Prozent waren Verblen-

=>4 Zirkonoxidkeramik kurz und knapp

» Chem. ZrO,, engl. Yttrium Oxide Tetragonal Zirco-
nia Polycristals, auch Zirkoniumdioxid genannt.

* Bestandteile: Zirkonsand (ZrSiO,, Alvit), Zirkon-
erde (ZrO,, Baddeleyit), Yttriumoxid (Y,0,, Gado-
linit, Thalenit).

¢ Schmelzpunkt 2.715 °C, kubische Phase bei
2.706 °C, tetragonale Phase bei 2.370 °C, mono-
kline Phase bei 1.163 °C mit kristallografischen
Phasenverdnderungen.

* Zusatz von Aluminiumoxid (Al,0,) erhéht Resis-
tenz gegen Alterung und Feuchtigkeit (Spaltkor-
rosion), besonders feine Kornstruktur, Partikel-
gréBe 500 Nanometer nach dem Sintern (fiinf-
hundert millionstel Millimeter), engl. Y-TZP-A Yt-
trium  Oxide stabilized Tetragonal ~Zirconia
Polycristals dopted with Alumina.

Eigenschaften:
* Keine Volumenénderung bei Erwérmung (im Ge-

€52 53)»

gensatz zu Metallen). Hohe Biegefestigkeit und
Risszéhigkeit. ,Selbstreparierende”  Festigkeit:
Kristallstruktur verzehrt Wachstumsenergie von
Mikrorissen durch ,Airbag“-Effekt; die Rissspitze
wird ,zugeklemmt",

¢ Hohe chemische Besténdigkeit gegen Séuren
und Laugen, Atzmuster-Konditionierung mit
Flussséure.

* Biologisch sehr vertrdglich, geht nicht in Lésung,
keine Interaktion mitdem Gewebe. Werkstofffarbe
weil opak. Medizinisch langjéhrig erprobt in der
Orthopédie fiir Hiift- und Kniegelenk-Prothesen.

Aggregatzustéande von ZrO,:

1.ZrO,-Pulver zu Blanks gepresst: Griinkérper, sehr
pords.

2. Teilgesintert mit 55-70 % Verdichtung: WeiBling,
leicht zu frésen mit CAM-Systemen (Cercon, Lava
Frame, Cerec YZ-Cubes, Everest ZS), Schleifpro-
dukt 15-25 % (iberdimensioniert, zur anschlieBen-
den Laborsinterung mit linearer Volumenschrump-

fung und Verdichtung. Biegefestigkeit initial ca.
1.000 MPa.

3. Industriell durchgesinterterte ZrO,-Blanks, heil-
isostatisch gepresst (HIP, Hot Isostatic Pressure),
keine Restporositét, keine Nachsinterung. Biegefes-
tigkeit initial ca. 1.150 MPa (DC-Zirkon, Everest
ZH).

Eignung von Zr0,:
Fiir Kronenkappen, mehrgliedrige Briickengertiste

(auch fiir Molaren), Primérteile fiir Teleskopkronen,
Implantatkronen und -briicken, Suprastrukturen,
Waurzelstifte. Verblendung mit Glaskeramik (ge-
schichtet) oder Uberpresstechnik. Befestigung am
Restzahn wahlweise mit Glasionomerzement, Zink-
oxid-Phosphatzement, Adhésiv-Composite, Sili-
kat/Silan-Technik.

Klinische Bewéhrung:
Seit vier Jahren FZ- und SZ-Briicken in kontrollier-

ten Studien, keine Geriistfrakturen.



Abb. 10: Mit Silikat-Keramik iiberpresste, dreigliedrige
Briicke auf ZrO,-Geriist vor der Eingliederung. Die Ein-
sparung von Arbeitszeit senkt Fertigungskosten (Abb. ZT
Schweiger, Miinchen).

dungs-Abplatzungen festzustellen. Eine
Studie aus Miunchen mit 38 Seitenzahn-
briicken, dreigliedrig aus teilgesinterten
Weifllingen gefrdast (Lava) mit anschlie-
Bender Laborsinterung, Axialwandstar-
ken von 0,6 mm und 9 mm? Verbinder-
flachen, konventionell zementiert, zeigte
nach eineinhalb Jahren sowie nach drei
Jahren keine Fraktur, lediglich einige Ver-
blendungs-Craquelé.!® Die Abplatzungen
bei den Keramikverblendungen, die im
Ubrigen generell auf dem Defekt-Niveau
von VMK-Verblendungen liegen, wird
Ziel weiterer Untersuchungen sein. Es gibt
Hinweise, dass anatomisch reduzierte
Kronenkappen, die eine diinnere, gleich-
mafSige Verblendkeramikschicht zum Ziel
haben, das Risiko von Abplatzungen min-
dern konnten.

Fir die Befestigungstechnik gibt es heute
erprobte Methoden. Grundsitzlich kon-
nen Oxidkeramiken, Zirkonoxid resp.
TZP/TZP-A, konventionell mit Glasio-
nomerzement oder Zinkoxid-Phosphatze-
ment befestigt werden, weil die Werkstoffe
uber eine ausreichende Eigenstabilitit ver-
fugen.® Aber auch eine adhisive Verbin-
dung mit dem Restzahn, die durch Silikati-
sieren und Silanisieren erzielt wird, ist
moglich. Mit dem kraftschlissigen Klebe-
verbund bietet die Kroneninnenseite keine
mechanische Grenzfliche mehr, an der
rissauslosende Zugspannungen wirksam
werden konnen.!!

Neue Verblendtechnik
Ein neues Verblendungssystem scheint das
Potenzial zu haben, die Vorteile zweier
bewidhrter Keramiksysteme — hohe Festig-
keit und Passgenauigkeit — zu kombinie-
ren: Das ZrO,-Briickengeriist (Abb. 8)

zirkonoxidbriicken ¢ technik

wird mit Glaskeramik im pneumatischen
Heifspressverfahren iiberpresst (Prinzip
Empress). Hierzu werden Keramikpellets
bei 1.000 °C verflissigt und in die Hohlform
gepresst, deren Gestaltung dem Wax-up und
somit der Morphologie der Briicke ent-
spricht (Abb. 9). Dieses Verfahren, im zahn-
technischenLabor der Universitit Miinchen
erprobt (Cercon Ceram Express), ist sehr
passgenau und besonders wirtschaftlich,
weil nicht mehr tberdimensioniert ge-
schichtet werden muss und dadurch wenig
Nacharbeitanfillt.'”? Ferner nutzt die Uber-
presstechnik die hohere Biegefestigkeit
im Vergleich zur geschichteten Verblend-
keramik. Aussagen uber die langerfristige,
klinische Haltbarkeit der Uberpresstech-
nik auf ZrO,-Gerlisten stehen noch aus. 4
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., Wir wollten ein

sicheres System installieren

Im Januar 2004 wurde das erste Everest-System am ,anderen Ende der
Welt“, in Neuseeland, in Betrieb genommen. Neben den Neuseelindern
sindmittlerweile Anwender in Australien, Japan, China, Russland, Kanada
und in den USA von der innovativen KaVo-Spitzentechnologie iiberzeugt.

» Redaktion

as 150. Everest-System wurde im
D Marz 2004 nach Hamburg in das

Labor Willkomm und Brammann
geliefert. Wir haben die beiden Laborinha-
ber ZTM Olaf Willkomm und ZTM Dierk
Brammann zu ihrer Investitionsentschei-
dungbefragt. Im Gesprach erlautern die bei-
den Unternehmer, warum sie in CAD/CAM
investiert und sich fiir das Everest-System
entschieden haben, welches Potenzial diese
Technologie aufweist und wo die Grenzen
liegen.

CAD/CAM ist seit der IDS 2001 zum
Schlagwort und zu einem der vordringlichs-
ten Themen in der Zahntechnik geworden.
Die Meinungen und Erfahrungswerte zu
diesem Thema sind jedoch kontrovers.
Der Grund liegt u.a. darin, dass man
CAD/CAM zwischen den einzelnen Syste-
men differenzieren muss. Wie haben Sie sich
informiert, um schlieSlich eine Entschei-
dung pro CAD/CAM zu treffen?

Wir haben uns bereits seit 1999 mit dem
Thema CAD/CAM auseinander gesetzt. Bei
einer Investition in solcher Hohe war uns
wichtig, ein auf unsere Bediirfnisse passen-
des System zu finden. Unsere Entschei-
dungsphase hat sehr lange gedauert, aber
wir denken, dass wir uns letztendlich fiir das
richtige System entschieden haben. Wir le-
gen in unserem Labor sehr viel Wert auf
hochste Qualitit, perfekte Passung und eine
ansprechende Asthetik. Die Konzeption von
KaVo Everest hat genau unserer Laborphi-
losophie entsprochen, ein breites Material-
und Indikationsspektrum und die perfekte

Passung der Arbeiten betrachten wir als
Sahnehdubchen des ganzen Systems. Wir
glauben an die Zukunft der CAD/CAM-
Technologie in der Zahntechnik, denn ei-
nerseits ermoglicht CAD/CAM den Einsatz
neuer Werkstoffe wie zum Beispiel Zirkon-
oxid, andererseits entfallen die bekannten
Probleme aus der Gusstechnik, wie Lunker
oder Porosititen. Dariiber hinaus konnen
die Daten immer wieder und so oft wie
gewinscht rekonstruiert werden. Ebenso
wie CAD/CAM wird auch Vollkeramik eine
wichtige Rolle in der Zahntechnik der
Zukunft spielen. Zum ersten ist dieses Ma-
terial biokompatibel, gerade im Hinblick
auf die standig steigenden Zahlen von Aller-
gikern, zum anderen istes homogen und sta-
bil. Ein weiterer Grund, der unsere Kaufent-

Abb. 1: ZTM Dierk Brammann beim Konstruieren
einer viergliedrigen Briicke in 3-D am Bildschirm.

interview ¢ technik

kontakt:

ZTM Olaf Willkomm
Zahntechnisches Labor
Fuhlshiittler Str. 624
22337 Hamburg
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scheidung beeinflusste war, dass wir mit
Everest Titan bearbeiten konnen. Wir
verarbeiten dieses Material bereits seit
sieben Jahren sehr erfolgreich in unserem
Labor. Zahnirzte, mit denen wir schon seit
Jahren zusammenarbeiten, waren von der
Passung der Titanarbeiten begeistert, was
uns in unserer Entscheidung noch weiter
bestarkt hat.

Eines der Hauptargumente sind sicher
die Kosten: Das Everest-System ist als
In-House CAD/CAM-L6sung mit hohen
Investitionen verbunden. Welche Vorteile
bringt das Everest-System gegeniiber einem
(Outsourcing-)System?

Wir wollten ein sicheres System in unserem
Labor installieren. Natiirlich sprechen wir
hier von einem hohen Anschaffungspreis —
Qualitit hat seinen Preis — wir haben aller-

A

Abb. 3: von links nach rechts: ZTM Dierk Bram-
mann, Ulrike Birkoben (KaVo Everest Anwen-
dungstechnikerin), Lutz Eichler (Everest Amwender
im Labor), ZTM Lutz Willkomm.

dings die Vorteile dagegen aufgewogen.
Hinter Everest steht KaVo, ein grofSer Kon-
zern und eine starke Marke, der wir ver-
trauen. DieInvestition in ein In-House-Sys-
tem macht uns flexibel und unabhingig
insbesondere in der Gestaltung der Preise,
so konnen wir sehr schnell auf Kunden-
winsche reagieren.

Was sind die wichtigsten Vorteile gegen-
iiber konventionellen Techniken?

Alle Konstruktionen sind rekonstruierbar,
das garantiertein hohes Maf an Sicherheit.
Wir haben keine Einschliissse und keine
Lunker und die Nacharbeit an den hoch-
prazisen Gertisten ist tatsichlich nur sehr
gering. Als grofler Vorteil fir den Behand-
ler erweist sich, dass der Randspalt indivi-
duell eingestellt werden kann.

Welche Werkstoffe verarbeiten Sie?
Wir verarbeiten auf Everest am haufigsten
Titan, Zirkonkeramik und Kunststoff.

Wie wiirden Sie die Auslastung des Systems
in Ihrem Labor bezeichnen?

Wir arbeiten nun seit ca. drei Monaten mit
dem System und schitzen, dass wir damit
ca. 15 Einheiten pro Woche herstellen. Ver-
mutlich wird die Nachfrage in den nichs-
ten Wochen stark zunehmen, da wir uns die
ersten vier bis sechs Wochen in das System
eingearbeitet haben und die Laborstruk-
turen darauf angepasst haben und es nun
nach drei Monaten vollstindig in den
Laborablauf integriert haben.

Wie viele Mitarbeiter beschaftigen Sie und
wie sieht Ihre Kundenstruktur aus?

Unser Labor in Hamburg zihlt insgesamt
zwolf Mitarbeiter. Zu unseren Kunden
gehorensehrviele Spezialisten, wiez. B. Im-
plantologen. Die PraxisgrofSen sind sehr
unterschiedlich. Unsere eigene Struktur er-
moglicht es uns, innerhalb kurzer Zeit auf
spezielle Kundenwiinsche zu reagieren. Im-
plantatsuprakonstruktionen, Teleskopar-
beiten oder Primirteile aus Vollkeramik
konstruieren und produzieren wir heute
nur noch mit Everest.

Wie schulungsintensiv ist das Everest-
System und wie wird der Kunde hinsicht-
lich Schulungsangebot und Service von
KaVo betreut?

Nach der Installation des Systems im Labor
fithrte eine Anwendungstechnikerin vor
Ort einen zweitdgigen Einweisungskurs

ZWL 04 2004
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durch. Diese zwei Tage reichten vollkommen
aus, das System zu verstehen. Vor allem die
Bedienung der Software ist sehr einfach gestal-
tet. Natirlich konnten wir nicht sofort Fabwibbgdugen geenchen Compee und L smb

Suprakonstruktionen oder Teleskope konstru- 6. Thuri nger Eahntechmkertag

ieren, hier verhilt es sich wie mitjedem anderen 7. Thuringer Zahnarzte- und Helferinnentag
System auch, Erfahrung macht den Meister. T ——— - g

[re
Tauchte ein Problem auf, war Frau Ulrike Bir-
koben, die Anwendungstechnikerin, stindig te- Eine Gidmmnachafssansiaing gl Fahnecnnies - ineing Trainngen
lefonisch erreichbar und konnte uns sofort wei- und der Landeszahnirsiekammer Thuringan
terhelfen. Ein weiterer grofler Vorteil ist die
Herstellerbetreuung. Eine ausgezeichnete Miglichielt der Welterblidung
Auf unserem System ist eine Fernwartung ins- S Ty Skt 3
talliert. Vor einigen Wochen hatten wir Prob- T PesgemememProieg SLTT004 | ———— T DD
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freigeschaltet hatten, konnten sich die Allgiduer R e B Mt Py | VRIS TTHE T ety
direkt auf unser System einloggen und der Feh- Fiii ol i ety | - SO il P Al

. . [ L S A e 51O g Prachiery v
ler wurde schnell direkt vom Werk aus in Leut- |
kiI'Ch behoben. e T — s o -h_-lh-u-h—::
— l—i--—|—|—'—.1-|- I R Y ey —
. . . . . AEesm s TR ¥ I
Was finden Sie bei dem System im Rahmen einer i [ 8 Riam STy S
konstruktiven Kritik als verbesserungswiirdig? TP U ebies i P TR e i, Ly
. . . BT -—
Im Moment konnen wir Arbeiten bis — DR | 12 Wit Seeri
45 mm frasen. Schon wire es, weitspannigere o 11 it domi |
. .. .. fRetEr D, el P
Arbeiten herstellen zu konnen. AufSerdem hit- —————— =7 e
ten wir noch gern individuell einstellbare Ge- 11 2004 o 00 0 L Ry &
schiebe, die einfach aus einer Datenbank einge- T m —_— -
figt werden konnen. e —er————— | e o
kb i et GEL Ty £ Py P
Wie beurteilen Sie IThre Zukunftschancen mit - il ..
) [ ————— T e —

dem KaVo Everest-System? Glauben Sie, dass
Ihnen das System beilhren Kunden einen Image- Teiinahmegediibr fir Zahosschnicer - §9.- € i Aumszubsidende 25,- 4
Vorteil bringt — oder haben Sie sogar Kunden
hinzugewonnen?

Die Investition in Everest ist eine strategisch un-
ternehmerische Entscheidung. Wir sehen die
Vorteile von innovativen Entwicklungen der In-

dustrie grundsatzlich als Chance, die wir nut- - : :
zen, um unsere Position stindig weiter auszu- Veranstaltung: ,,ZahnMedizin zwischen Composite

bauenund unsals modernes Laboram Marktzu und Keramik” — 6. Thiiringer Zahntechnikertag und

positionieren. Durch diese Philosophie konnten e T ]
wir bereits in den letzten Jahren erhebliche /.Thiiringer Zahnarzte- und Helferinnentag

Marktvorteile innerhalb unserer gesamten Fir-
mengruppe erzielen. Die Entscheidung fiir in- Datum/Ort:
novative Produkte sichert uns die Stellung der it .
Technologiefithrerschaft. Natiirlich geniefsen 26./27.11.2004 auf dem Messegelande in Erfurt
wir bereits jetzt bei unseren Kunden einen Ima-
gevorteil durch diesen Technologievorsprung.
Um nur ein Beispiel aufzuzihlen, es gibtin Ham- Anmeldung:
burg drei Qualitatszirkel, denen jeweils 14 .
’ erPostandie:
Zahnirzte angehoren. Die Mitglieder haben be- P

reits bei uns angefragt, ob sie sich diese neue Zahntechniker-Innung Thiiringen
Technologie direkt vor Ortim Labor anschauen N

eustadtstr. 6
konnen. Wir sind sicher, dass wir mit Hilfe von

CAD/CAM die Zusammenarbeit mit bestehen- 99734 Nordhausen

den Kunc_i.en noch weiter agsbauenﬂund neue oder per Fax: 036:31/90 29 13
Kunden fir unser Labor gewinnen konnen. 4

Weitere Informationen finden Sie auch auf der
Internetseite der ZIT: www.zahntechnik-th.de







Zahne zeigen® bei der Expertenrunde Asthetik

Auf Einladung von Ivoclar Vivadent traf sich
Mitte Juniein hochkarétiges Expertenteamvon
Hochschulprofessoren und erfahrenen Prakti-
kern. In den Mittelpunkt ihrer Vortrage stellten
sie die neuesten Methoden und Materialien
zum Erreichen einer exzellenten Zahnésthetik.
Viele Kollegen berichteten, dass immer haufi-
ger vom Patienten Versorgungsformen mit
hochster Asthetik nachgefragt werden. Diesen
Trend konnte Prof. Dr. Jean-Frangois Roulet,
Leiter der Forschungs- und Entwicklungsab-
teilung clinical bei der Ivoclar Vivadent AG,
Schaan, mit aktuellen Zahlen in seinen ein-
fiihrenden Bemerkungen untermauern.

Den Auftakt der Veranstaltung bildete ein Vor-
trag von Prof. Dr. Andrej M. Kielbassa von der
Universitat Berlin (Charité). Er gab einen um-
fassenden Uberblick {iber Bleachingmateria-
lien und die damit verbundenen verschiedenen
Behandlungsmethoden. Dr. Markus Striegel,
niedergelassener Zahnarzt in Nirnberg, gab
anschlieBend Bleaching-Tipps und Tricks aus
der Praxis fiir die Praxis. Den Bogen zu einem
wesentlichen Angebot der dsthetikorientierten

und Methodendschungel des Bleachings.

Praxis, dem Prophylaxeshop, schlug Dirk Dud-
deck, Zahnarzt, Fachautor und Geschéftsfiih-
rer der praxisDienste.de.

Nach angeregten Gesprachen in der Mittags-
pause stellte Dr. Markus Lenhard, Zahnarzt in
Biilach/CH, seine Erfahrungen zur Erlangung
einer vorziiglichen Frontzahndsthetik mit
Composites vor. Was es bei BleachingmaB-
nahmen bei bestehenden Restaurationen zu
beachten gilt, stand im Mittelpunkt des Vortra-

Gesundheitstage: ,,Gesundheit hautnah - Fit fiirs Leben*

Gesundheit hautnah — Fit fiirs Leben! Unter
diesem Motto lud Deutschlands bekanntester
Kurort vom 30. April bis zum 2. Mai bereits
zum 7. Mal zu den Bad Kissinger Gesund-
heitstagen ein. Mehr als 20.000 Besucher
lockte die Gesundheitsmesse mit einer Mi-
schung aus Information, Aktivprogramm und
Entertainment: Auf dem Programm standen
liber60 Referateaus denverschiedensten me-
dizinischen Bereichen, zahlreiche Kliniken
und Sanatorien hatten ihre Pforten gedffnet
und es prasentierten sich unterschiedliche
Ausstellerauf rund 600 gm.

Erstmals war auch DT&SHOP, Deutschlands
flihrender Versandhandel flir Dentallaborbe-
darfaus Bad Bocklet, als Aussteller und mit ei-
ner Fachveranstaltung an den Gesundheits-
tagen beteiligt. Seit Jahren produziert
DT&SHOP mit dem angeschlossenen Lava-
Frészentrum vollkeramische Kronen- und
Briickengeriiste aus Zirkonoxid. Dieser inno-
vative Werkstoff vereintdie Eigenschaften, auf
die es den Patienten ankommt: Asthetik, Fes-
tigkeit und Biokompatibilitat. Ein Thema also,
das sehrgutinden Rahmen der Gesundheits-
tage passt.

ZWL 04 2004

»Forum Vollkeramik*

Am 1. Mai empfing DT&SHOP mehr als 60
Zahntechniker und Zahnérzte, aber auch inte-
ressierte Endverbraucher zu einem ,,Forum
Vollkeramik®. Nach der Eréffnung durch die
Firmenchefin Eva Maria Roer folgten sehr in-
formative Vortrage rund um das Thema ,Von
der Einzelkrone bis zur Implantatprothetik®.
Herr Dr.-Ing. Daniel Suttor von 3\M ESPE be-
fasste sich in seinem Referat mit der Thematik
»Zirkonoxid: Ein medizinisch bewahrter Wirk-
stoff eroffnet neue Maglichkeiten fiir die Den-
talprothetik“ und stellte dabei die Vorteile fiir
Labor, Zahnarzt und Patient sowie das von 3M
ESPE entwickelte Lava-Vollkeramiksystem
vor. Im Anschluss berichtete Dr. med. dent.
Sven Reich von der Poliklinik Erlangen-Niirn-
berg von Fallbeispielen und Erfahrungen zum
Thema Vollkeramik. Dann schilderte Laborin-
haber ZTM Claus Fiderer: ,Praktische Erfah-
rungen mit Vollkeramik und Lava im zahn-
technischen Labor®. Er sprach (iber die Ko-
operation mit dem Fraszentrum, die Nachbe-
arbeitung der Geriliste und ging auf ,das
Geheimnis der Asthetik“ naher ein. Abge-
schlossen wurden die Vortrdge mit dem

-

Nach der Einfiibrung durch Prof. Dr. Jean-
Francois Roulet sorgt Prof. Dr. Andrej M. Kiel-
bassa fiir den richtigen Durchblick im Material-

Geballte Aufmerksamkeit wibrend der Vor-
trige.

gesvon Prof. Dr. Thomas Attin von der Univer-
sitat Gottingen. AbschlieBende Tipps aus der
dentalen Trickkiste zur Befestigung &sthe-
tischer Restaurationen gab Dr. Wolfram
Biicking, Zahnarzt aus Wangen, preis. Auf
Grund der sehr groBen Nachfrage wird die
Expertenrunde Asthetikam 9. Oktober 2004 in
Leipzig wiederholt.

Interessenten melden sich bitte unter
Tel.:07961/8 89-0.

Thema:,,Die Liquidationvollkeramischer Res-
taurationen®. Der niedergelassene Zahnarzt
und Landesvorsitzende des Freien Verbands
Deutscher Zahnérzte (FVDZ) Mecklenburg-
Vorpommern, Dr. med. dent. Peter Biihrens,
befasste sichdabeiu.a. mitdenFragen,,Mehr-
kostenvereinbarung oder Privatleistung?“so-
wie ,Welcher GOZ-Faktor ist angemessen?“.
Nach der Theorie gab es auch noch einen Ein-
blickin die Praxis. Mit einem Shuttle-Bus wur-
dendie Teilnehmerzum DT&SHOP Firmenge-
baude in Bad Bocklet gefahren und konnten
sichim Lava-Fraszentrum selbstvon den Vor-
teilen der ausgefeilten CAD/CAM-Technik
ilberzeugen. Das nachste Forum Vollkeramik
findet am 9. Oktober in Bad Kissingen statt.
Anmeldungen sind noch méglich.

DT&SHOP GmbH, Mangelsfeld 11-15

97708 Bad Bocklet, www.dt-shop.com
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anbieterinformation

Meisterschule Ronneburg:
Exkursion nach Liechtenstein

Seit Julilauft der 17. Meisterkurs mit 18 Meisteraspiranten aus neun Bun-
deslandern,u.a.ausdemRuhrgebiet, vomBodensee und von der Insel Rii-
gen. Der Frauenanteil ist mit 61 Prozent auBerordentlich hoch, aber die
Vollzeitausbildung (Teil I und I1in 6 Monaten) und Splittingvariante (jede
2. Woche Unterricht) halten sich die Waage. Die zum Lehrplan gehérende
Exkursion in ein Dentalunternehmen fiihrte die Klasse zu Ivoclar Vivadent
nach Liechtenstein. Workshops zur Keramik ,,IPS d.SIGN® bzw. ,,BPS —
Totalprothetik“ sowie Betriebsfliihrungen standen auf der Tagesordnung.
Gemiitliche Abende auf der Schattenburg und im Liechtensteiner Gebirge
rundeten das duBerst gelungene Programm ab. Dafiir ein herzliches
Dankeschén an die Gastgeber. Das ungebrochene Interesse an der
Meisterausbildung zeigt auch der Anmeldungsstand fiir den Kurs M 18
(17.01.-21.07.05), fiir den nur noch ein Praxisplatz freiist. Ein Einstieg in
die Fachtheorie ist problemlos mdglich. Interessenten kdnnen nach vor-
heriger Anmeldung die Schule jederzeit besichtigen.

Information unter Tel.: 03 66 02/9 21 70 oder im Internet
www.zahntechnik-meisterschule.de

Burgenseminar gibt neue
Impulse fiir den Laboralltag

Ein Heraeus Kulzer Sym-
posium im Schloss Lichten-
walde in der Nahe von Chem-
nitz vermittelte Zahntech-
nikern und Zahnérzten im
Mai neue Impulse fiir den
Laboralltag.

Umrahmtvoneinem Unterhal-
tungsprogramm mit einem
,Burgnarren“ gaben Referen-
ten ihr Wissen im Bereich
Zahntechnik weiter. Die in den
Vortrdgen behandelten The-
men reichten von Entwick-
lungstrends und Qualitatspa-
rametern bei Edelmetall-Den-
tallegierungen iber natiirlich
funktionelle Prothetik bis hin

zum Umgang mit ganz norma-
len Menschen. Das Rahmen-
programm wurde von Armin
Klug vom magischen Zirkel
Deutschland gestaltet. Bei ei-
nem mittelalterlichen Burgen-
schmaus klang die Veranstal-
tung aus.

Mit einem vielseitigen An-
gebot an Seminaren mdchte
Heraeus Kulzer praktisches
Wissen und neue Impulse fiir
den Laboralltag vermitteln
und seinen Kunden im Sinne
der Firmenphilosophie ,Part-
nership-First* zu mehr wirt-
schaftlichem Erfolg verhelfen.
www.heraeus-kulzer.de

Padagogen bilden sich weiter

Teilnehmer der PAZ-Tagung vor dem Centrum
Dentale Communikation (CDC).

Die Firma Dentaurum und der Padagogische
Arbeitskreis Zahntechnik e. V. (PAZ) luden
vom 13.—15. Mai zu ihrer 39. Jahrestagung
ins Centrum Dentale Communikation nach
Ispringen ein. Der Einladung folgten rund 90

Mitglieder, hauptséchlich Pddagogen, die die
dreitdgige Veranstaltung zum regen Erfah-

rungsaustausch und zur Weiterbildung auf

dem Gebiet der Kieferorthopddie nutzten.
Christian Girbig, Vorsitzender der PAZ und
Dentaurum boten den Teilnehmern abwechs-
lungsreiches Programm. Nach dem Besuch
der Produktionsstdtten und Entwicklungsla-
bore des Ispringer Dentalunternehmens und
eine Mitgliederversammlung am ersten Tag,
wartete am zweiten Tag eine geballte Ladung
kieferorthopédisches Wissen auf die zahn-
technischen Lehrkréfte, die je nach Unter-
richtsschwerpunkt, unterschiedliche Vor-
kenntnisse zu diesem Themamitbrachten. So
war dann auch fiir jeden etwas dabei.

Wahrend unter anderem der Kieferorthopéde
Dr. Frank Weber eine Einflihrungin die Grund-
lagen einer kieferorthopéadischen Therapie
gab, bot ZT Kurt Stolp, Dentaurum einen ge-
schichtlichen Uberblick iiber die Entwicklung
bis hin zum aktuellen Stand der Kieferor-
thopddie. Prof. Dr. Barbara Bimler erlduterte
auf unterhaltsame Weise die Wirkungsweise
des bewahrten Bimler Gerdtes und Fach-
buchautor Kuno Frass vermittelte in seinen
zwei Vortrdgen zu den Themen ,Elastisch of-
fener Aktivator und ,Molarendistalisation®
detailliertes Wissen fiir Fortgeschrittene, das
die Teilnehmer am letzten Tag in kleinen
Arbeitsgruppen praktisch anwenden und
vertiefen konnten.

Opinionleader treffen sich bei Elephant-Dental

Am<7.und 8.Juli2004 trafen sich nam-
hafte Zahntechniker bei Elephant, um
iber die Entwicklung am deutschen
Dentalmarkt zu diskutieren und die
neusten Produktentwicklungen aus
dem Hause Elephant zu testen. Im La-
bor des Educationcenters der Zentrale
in Hoorn wurden neue Materialien ver-
arbeitet und kritisch bewertet, um fiir

die Produkteinfithrung ein Premium-
produkt zu erhalten, wie es die Kun-
denvon Elephant gewohnt sind.
www.elephant-dental.de

Mit von der Partie waren (v.l.n.r) Jan Schii-
nemann, Jiirgen Gebhardt, Tino Hanne-
mann, Florian Fischer, Norbert Pack und
Gerd Huiss.
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1. GC Forum: ,, Kommunikation in Asthetik*

Hand in Hand und Abdruck fiir Abdruck zum Nutzen aller — die dentale
Prothetik ist ein echtes Gemeinschaftsprodukt. Und je besser die
Teamarbeit zwischen Zahnarzt, Zahntechniker und Patient, desto har-
monischer kann die Restauration ausfallen. Unter dem Motto ,,Kom-
munikation in Asthetik” findet am 18. September 2004 das 1. GC Fo-
rum in KolIn statt — ein Fachkongress, wo sich Spezialisten der Zahn-
medizin und der Zahntechnik gemeinsam flir eine naturidentische
Asthetik stark machen. Unter der wissenschaftlichen Leitung von Uni-
versititsprofessor Dr. Matthias Kernvon der Christian-Albrechts-Uni-
versitét zu Kiel und ZTM Siegbert Witkowski, Laborleiter an der Uni-
versitat Freiburg, diskutieren engagierte Kliniker, Techniker und Werk-

stoffkundler einen Tag lang u.a. (iber den Umgang mit Kooperation
und Konkurrenz, digitale Bildkommunikation, Patientenbindung so-
wie Farb- und Materialabstimmung —nach dem Motto: gemeinsam zu
mehr Wissen fiir eine perfekte Zusammenarbeit.

Als Vorprogramm zum inhaltsreichen Kongress findet am 17. Sep-
tember 2004 ein Digident-Workshop mit Live-Demonstrationen und
GroBbildibertragung statt. Ab 13 Uhr geht esim gegeniiberliegenden
Hotel Renaissance u.a. um ,Digitalisieren, Konstruieren, Frasen — die
Geburt eines CAD/CAM-Geriistes“ sowie um ,Titan und Zirkon —
Werkstoffe mit Zukunft®.

Weitere Informationen bei www.gceurope.com

Dental-Workshop: Willkommen an Bord!

Wahrend vor dem Bullauge Heraklion auf Kreta, Dubrovnik in Kroa-
tien, Venedig und zum Schluss Athen vorbeigleiten, wird im
Schiffsrumpf ebenso Faszinierendes geboten. Denn {iber 100
Zahndrzte und Zahntechniker werdenim Oktober 2004 wieder die Ge-
legenheit haben, mit DeguDent auf hoher See zu tagen. Zum vierten
Mal in Folge namlich hat DeguDent Vertriebs Centrum Berlin-Bran-
denburg, zu einem Workshop auf den Luxusliner Aida eingeladen.
DeguDent Berlin-Brandenburg hatte allen Zahnérzten in der Region
einen Gutschein fiir einen Zirkonoxid-Rohling aus dem CAM-ge-
stiitzten Vollkeramik-Programm Cercon smart ceramics geschenkt.
Wer den Bon einldste, gewann gleich zweifach: Zum einen erhielt je-
der postwendend den versprochenen Cercon-Rohling zugeschickt,
der zur Fertigung einer Einzelkrone in einem beliebigen Labor diente.
Zum anderen hielt man damit gleichzeitig einen Teilnahmeschein flir
eine Verlosung besonderer Art in Handen. Als fiinffacher Hauptge-
winn lockte eine einwdchige Fortbildungskreuzfahrt im Mittelmehr

o : &SHOP A 8 A3 4 penta
Lava Ceram Einfiihrungs-Schichtkurs ~ Tatort Expansion - Ermittlungen im
- Ihr Weg zur Perfektion Fall, Aktuelle Erkenntnisse rund um
) 02.10., Bad Bocklet die Einbettmasse im zahntechnischen
Referent: ZTM Mark Bultmann Alltag
) 06.11., Bad Bocklet
Referentin: ZTM Susanne Roth
Lava Ceram Aufbau-Schichtkurs -
Ihr Weg zur Perfektion
) 17.-18.09., Bad Bocklet
Referent: ZTM Jan-Holger Bellmann
) 26.-27.11., Bad Bocklet
Referent: ZTM Claus Fiderer

» 28.9.,, Géttingen, Referentin: Julia Polz
» 29.9., Berlin, Referentin: Julia Polz

» 05.10,, Stuttgart, Referentin: Julia Polz
» 06.10,, Diisseldorf, Referentin: Julia Polz
» 19.10,, Straubing, Referentin: Julia Polz
» 20.10., Miinchen, Referentin: Julia Polz
» 27.10,, Niirnberg, Referentin: Julia Polz

Weitere Informationen bei

Weitere Informationen bei Klasse 4 Dental GmbH
DT&SHOP Hartmannstr. 7
Mangelsfeld 11-15,97708 Bad Bocklet ~ 86159 Augsburg

Tel.: 097 08/9 09-1 82
Fax:09708/9 09-1 25
E-Mail: info@dt-shop.com
www.dt-shop.com

Tel.:0821/2 5891 41
Fax:0821/25891 42
E-Mail: klasse4@t-online.de
www.klasse4.de.

fiirzwei Personen im Wert von 4.320 Euro pro Doppel-AuBenkabine.
Die Gewinner sind bereits gelost und genieen vom 8. bis 15. Okto-
ber 2004 — und mit ihnen iiber hundert ,reguldre” Workshop-Teil-
nehmer—Fortbildung der gehobenen Klasse in Verwohnatmosphare.
Auf dem Luxusschiff Aida werden namhafte Referenten wertvolle
Tipps fir die tdgliche Praxis geben. Die Zahnérzte Dr. Rafaela Je-
natschke und Dr. Sven Rinke, Gemeinschaftspraxis Hanau, haben In-
teressantes und Informatives zum praktischen Cercon-Einsatzin der
Implantologie sowie bei Vollkeramik-Kronen und -Briicken vorberei-
tet. Bei Motivations- und Marketing-Trainer Giinter Kolimeier, Rei-
chelsheim, geht es um gesteigerten Erfolg in der Zahnarztpraxis
durch moderne Mitarbeiterfithrung und Teammotivation. Besonde-
res Highlight wird hier das Erkennen, Analysieren und Entwickeln der
eigenen Fithrungspotenziale sein. Und zu alldem, das darf man ge-
spannt erwarten, gibt es ein attraktives Beiprogramm.

Néahere Informationen gibt es unter www.degudent.de

A C DICUC/]
Rekonstruktion der Asthetik und Funk-
tion eines natiirlichen Zahnes nach bio-
mechanischem Aufwachskonzept
) 21.-22.10, Referent:

Thomas Neumann

A C 1dine
Helioform-Steg auf 4 Implantaten
) 15.-16.10, Stuttgart

Referent: ZTM Klaus Dietzschold

Workshop Implantatbriicken
) 05.11., Salzkotten
Referent: ZTM Klaus Dietzschold Metallfreier Zahnersatz ,polyapress*
) 22.-23.10., Referent:
Unterkiefer-Frontzahnésthetik Karlheinz Einsmann/Tobias Kost
mit System
) 25.-27.11., Salzkotten

Referent: ZTM Thomas Kiihn

Klammer - Modellguss
) 28.-29.10.,, Referent: Helmut Schad

Weitere Informationen bei

bredent

WeiBenhorner Strale 2, 89250 Senden
Tel.: 73 09/8 72-0

Fax:07309/8 72-24

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

Weitere Informationen bei

C. Hafner GmbH + Co.

Bleichstr, 1317, 75305 Pforzheim
Tel.:07231/920-158
Fax:07231/9 20-1 59

E-Mail: julia.lindhorst@c-hafner.de
www.c-hafner.de

ZWL 04 2004



event » vuz-unternehmertag

VUZ: ,,Das hier ist
erst der Anfang*“

Die besiegelte Verschmelzung der Vereinigung Umfassende Zahntechnik,
VUZ eG, mit der ProLab eG ist nicht nur ein Beleg fiir den Koopera-
tionswillen der jetzt iiber 280 Mitglieder, sondern markiert gleichzeitig
den Beginn einer Offensive fiir weitere strategische Allianzen im Dental-
markt. Das ist die zentrale Botschaft des VII. Unternebhmertages der VUZ
in Berlin, dessen integrativer Bestandteil erstmalig die Jahresversamm-
lungen 2004 der ProLab waren. VUZ-Prisident Heiko Bischoff zeigte
sich iiberzeugt: ,Das hier ist erst der Anfang.*

» Redaktion

sammlungen hatten sowohl die Mit-

glieder der VUZ als auch des Implan-
tologie-Fachverbandes ProlLab jeweils
einstimmig die satzungsgemaiflen Wei-
chen fur die Fusionierung gestellt. Als
Verein bleibt beiden Gruppierungen die
eigene Identitit erhalten, doch neben de-
ren ideellen Aktivititen wird in Zukunft
vor allem wirtschaftlich gemeinsam mar-
schiert. In Form einer neuen Aktienge-
sellschaft, deren Griindung ebenfalls be-
schlossen ist.

In parallel laufenden Generalver-

Héhbepunkt des Unternebmertages: Die Verleibung der AUZ-Diplome an erfolgrei-
che Absolventen der Akademie Umfassende Zahntechnik.

€62
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Mit Verbundgruppe wirtschaftlich
stabiler

Dies geschehe, so VUZ-Prasident Heiko
Bischoff (Northeim), auch im Wissen um
die Tatsache, dass ,kooperierende Be-
triebe einer geringeren Insolvenzgefahr
ausgesetzt sind als Einzelkampfer®. Bi-
schoff stutzte sich in seinen Aussagen auf
dem Berliner Unternehmertag auf das
Ergebnis einer vielbeachteten Studie des
Centrums fiir Angewandte Wirtschafts-
forschung (Miinster).

Die Wissenschaftler um Prof. Dr. Theresia
Theurl haben in einer nicht vermuteten
Eindeutigkeit festgestellt, dass Verbund-
gruppen —ob in Form von Genossenschaf-
ten wie die VUZ eG, Franchisesystemen
oder anderen Strukturen kooperierender
mittelstindischer Unternehmen aus Han-
del, Handwerk und Dienstleistungen — im
Durchschnitt wirtschaftlich stabiler sind
als Unternehmen, die keiner Kooperation
angehoren.

Das Kooperationsmodell VUZ/ProLab be-
legt nach Uberzeugung der Spitzenvertreter
beider Protagonisten die zunehmende Ak-
tualitit des Netzwerkgedankens. Dartber
hinaus beschloss die Mitgliederversamm-
lung der VUZ eV., zukiinftig noch mehr in
qualititsorientierte Auftritte in der Offent-
lichkeit zu investieren. Es gelte, so VUZ-
Vorstand Wolfgang Fieke, das Bewusstsein



des Endverbrauchers dafiir zu schirfen,
dass Zahnersatz ,nicht irgendwo her-
kommt“, sondern aus Laboren eines grofsen
bundesdeutschen Qualititsbiindnisses.

AUZ-Diplome vergeben
Die Verleihung der Diplome des Weiterbil-
dungsinstituts Akademie Umfassende
Zahntechnik, AUZ, zihlt zu den jeweili-
gen Hohepunkten auf VUZ-Unternehmer-
tagen. 13 Arbeiten, vom ,,Aufbau eines
Qualitatssicherungs-Systems  mit  ab-
schlieBender Zertifizierung fur Sonderan-
fertigungen® iber ,, Teleskopierende Ver-

vuz-unternehmertag ¢« event

sorgung auf Zirkonoxidkronen“ bis hin
zum praktischen Marketing-Leitfaden
uber ,,Vorbereitung, Durchfithrung und
Nacharbeitung eines Tages der offenen
Tur“ erfullten die hohen Standards der
AUZ-Diplomarbeiten.

Mit dem AUZ-Diplom ausgezeichnet

wurden:

— Dental-Studio Stoller GmbH, Karlsruhe
(Aufbau eines Qualitatssicherungs-Sys-
tems mit abschliefSender Zertifizierung
fir Sonderanfertigungen)

Walter Winkler,
Generalsekretiirs
der VDZI

, Offensive Medienpolitik*
Aufgekldrte Unternehmer missen in
Zeiten des wirtschaftlichen Umbruchs
erkennen, wie rational fiir den wirt-
schaftlichen Erfolg es ist, die Berufspo-
litik des Verbandes zu unterstiitzen.
Das war die zentrale Botschaft des Ge-
neralsekretérs des VDZI, Walter Wink-
ler (46) auf dem VII. Unternehmertag
der Vereinigung Umfassende Zahn-
technik, VUZ, in Berlin.

Auf was muss sich die Zahntech-
nik 2005 einstellen?

Walter Winkler: ,Die Zahntechniker in
Deutschland werden sich darauf ein-
stellen miissen, dass insbesondere die
Medien sich den Auftrag zu eigen ma-
chen werden, iiber Zahnersatzversi-
cherungen und Versorgungsleistungen
umfassend und méglicherweise auch
iberaus kritisch die Offentlichkeit zuin-
formieren. Hier haben wir Erfahrungen
Jja aus 1998. Die Branche muss daher
Information und Aufkldrung als Gegen-
gewichtaus eigener Kraft sicherstellen.
Zudem muss die Chance dabei genutzt
werden, die herausragenden Leistun-
gen und Mdglichkeiten moderner
Zahntechnik in Wert und Nutzen fiir
den Patienten angemessen zu vermit-
teln Letztlich entscheide die Zufrie-
denheit des Patienten (iber die Zah-
lungsbereitschaft und nicht dauerhaft
die Medien. Winkler: ,Diesen langen
Atem miissen Zahnarzt und Zahntech-
niker im néchsten Jahr haben. Nicht
Verteilungsstreit ist die Devise, son-
dern offensive und selbstbewusste In-
formationspolitik. Es ist wohl die letzte

Chance, aktiv einen Leistungsbereich
mit mehr Vertrauen, mehr Sachkompe-
tenz, mehr Qualitdtsorientierung frei-
heitlicher zu gestalten als bisher. Hier
sind alle mit AugenmaB und Uberzeu-
gungskraft gefordert”

Die Européische Union wéchst

Wo dabei die gréBten Chancen und wo
die groBten Gefahren fir die deutsche
Zahntechnik liegen, beantwortete der
VDZI-Generalsekretar mit Blick auf den
Qualititsstandard. Die Qualitit der
Zahnersatzversorgung sei das Ergeb-
nis einer hohen Ausbildung der betei-
ligten Berufe mit hohem Berufsethos.
Sie sei zudem auch abhéngig von der
engen fachlichen und lokalen Zusam-
menarbeit zwischen Zahnarzt und
Zahntechniker. Winkler: ,Wenn dieses
Bewusstsein weiterhin besteht, wer-
den es immer ortsnahe Zahntechniker-
meister sein missen, die die Qualitét
und Sicherheit des Zahnersatzes ge-
geniiber dem Patienten auch (ber die
Eingliederung  hinaus  garantieren.
Natiirlich wird es Versuche der zwi-
schenstaatlichen Produktionskoopera-
tionen ebenso geben wie Angebote
aus dem erweiterten europdischen
Ausland. Die Mérkte insbesondere in
den Grenzregionen werden schnell zu-
sammenwachsen." All dies werde da
oderdortin gewissem Umfang auch er-
folgreich sein kénnen. Diese Erfahrung
machten alle Mérkte derzeit. Am Ende
dndere dies jedoch nichts an der
grundsétzlich dominierenden lokalen
zahnérztlichen Dienstleistungs- und
Handwerksstruktur in der Zahnersatz-

versorgung. Da der wirtschaftliche Er-
folg des einzelnen Unternehmers in ei-
ner zunehmend vernetzten Welt mehr
als je zuvor abhéngig von den wirt-
schaftlichen und rechtlichen Rahmen-
bedingungen ist, seien berufspoliti-
sche Vertretungen unverzichtbar. Rah-
menbedingungen werden in der Poli-
tik gesetzt. Walter Winkler: ,Politik ist
aberimmer Konkurrenz um Rechte und
wirtschaftliche Chancen. Wer hier nicht
kompetent mitreden kann oder mitre-
den lasst, hinterldsst fahrldssig eine
Liicke, die von anderen Interessenver-
bénden besetzt wird. Dies geht zum ei-
genen Schaden und zum Schaden des
Berufsstandes. In einer so dynami-
schen Welt wie heute, in der nichts
bleibt wie es war, wird derzeit an allen
Stellschrauben der wirtschaftlichen
und rechtlichen Rahmen gedreht. Das
heiBt, mehr denn je braucht es eine
starke Interessenvertretung, um in Kon-
kurrenz zu anderen Interessen die ei-
genen Interessen angemessen bewah-
ren und verteidigen zu kénnen. Unter-
nehmer, die hier abseits stehen, weil sie
Berufspolitik als Gberflissig betrach-
ten, sind nichtauf der Hohe der Zeit des
Umbruchs - sie missen in die Innun-
gen und damit in den VDZI hinein."
VUZ-Président Heiko Bischoff, auf des-
sen Einladung der VDZI-,General"zum
Unternehmertag nach Berlin gekom-
men ist, wertete die Rede Winklers als
Aufforderung an die Zahntechnik, mehr
denn je ihre berufspolitische Vertretung
zu stiitzen. Die VUZ jedenfalls werde
die ,wichtige Arbeit des VDZI" unter-
stiitzen.
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Ein Blick auf die politische Weltbiibne hat Tradition (v.1.):
Horst Kleinewiese (IGA), Dr. Heiner Geifler, Bundesminister
a.D., Wilm Sternemann (IGA) und Wolfgang Fieke (VUZ-
Vorstand).

—Dental-Studio Richarda Selke-Lodhia,
Stuttgart
(Dokumentation einer Oralen Rehabilita-
tion von einem zahnlosen Oberkiefer und
Unterkiefer mit Implantaten).

—Riibeling Dental-Labor GmbH, Bremer-
haven
(Teleskopierende Briicke tiber zwei Quad-
ranten unter ausschliefSlicher Verwen-
dung von Zirkoniumdioxid und Keramik
Friktion durch Friktionsstifte)

- City-Dentallabor Becker GmbH, Neuen-
kirchen
(Eine juristische Einfihrung — Das Be-
triebsverfassungsrecht)

— Lenk Zahntechnik GmbH, Worth
(Teleskopierende Versorgung auf Zirkon-
oxidkronen).

—Dental-Technik Kemmerling GmbH,
Neuenkirchen (Der passgenaue Dental-
guss)

— Creativ Dental GmbH, Lutherstadt Wit-
tenberg
(Ein Kommunikationsmodell zwischen
dem Patienten — der Zahnarztpraxis —und
dem Dentallabor am Beispiel einer Em-
press-Briicke)

- Berger Zahntechnik GmbH, Hanau
(Vorbereitung, Durchfithrung und Nach-
arbeitung eines ,, Tages der offenen Tuir®)

— Dentallabor Heinz Josef Plassmann, Wer-
dohl
(Gesundheitsstiitzende prothetische Ver-
sorgung einer Allergiepatientin)

— Asthetik & Funktion Zahntechnik Ma-
thias Hecht, Karlsruhe
(Die Herstellung totaler Prothesen im La-
bor- und Praxisalltag — Der Patientenfall)

Auf Einladung von VUZ-Prasident Heiko Bischoff (r.) war
VDZI-Generalsekretir Walter Winkler (m.) Gastredner des
VII. Unternebmertages. Links: Heiner Kruse, Vorstand der

ProLab.

— Kromer Zahntechnik, Sonsbeck
(Praxiskontakt—Ein Weg des Marketing)

— Dentallabor Stavermann GmbH, Miins-
ter
(Restaurative Frontzahnisthetik)

— DENTAL TECHNIK Christian Leloneck
GmbH, Miilheim a.d. Ruhr
(Darstellung unseres strukturierten Auf-
trags-Controllings am Beispiel einer
Combiarbeit)

Daruber hinaus konnten die Reprasentan-
ten von 14 VUZ-Partnerbetrieben die ur-
kundliche Bestatigung tiber die klassische
Zertifizierung ihrer Betriebe durch die
GERMAN CERT Zertifizierung GmbH,
Dipl.-Verwaltungswirt Gerd Bannuscher,
entgegennehmen. Die VUZ-Gruppenzerti-
fizierung registriert seit Jahren eine stei-
gende Nachfrage.

GeiBler kritisiert Politik

fiir Konzerne
Tradition auf VUZ-Unternehmertagen
haben zudem Gemeinschaftsveranstaltun-
gen mit dem augenoptischen Fachverband
IGA Optic, Partner am VUZ-Verwaltungs-
standort Datteln (NRW). Welche tragende
Rolle mittelstindische Unternehmen nicht
nur als Wirtschafts-, sondern auch als Sozi-
alfaktor in einer Welt des Umbruchs spie-
len, unterstrich Gastredner Dr. Heiner
Geifdler. Der frithere CDU-Bundesfamilien-
minister ging dabei mit einer Politik hartins
Gericht, deren Charakteristikum zuneh-
mend die mittelstandsfeindliche und damit
folgenschwere Bevorzugung nationaler
und multinationaler GrofSkonzerne sei. <
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dungsseminar Sand in Taufers

Anfang Oktober treffen sich fiir vier Tage Zabntechniker im italienischen
Teilvon Tirolumiiber die Themen ,, Ausbildung im Handwerk und Hand-
werkliches Hightech* zu referieren und diskutieren. Die Themen, sowie
das liebevoll gestaltete und umfangreiche Rabmenprogramm geben An-
lass sich fiir ein verlingertes Wochenende Zeit zu nehmen.

» Redaktion

or zwanzig Jahren, 1984, traf man

\ / sich daserste Malin Sand in Taufersin
der wunderschonen Tiroler Bergwelt.

Viele Teilnehmer haben der Fortbildung tiber
all die Jahre die Treue gehalten. Die Veranstal-
ter Jurgen Mehlert, Hamburg, und Enrico
Steger, Sand in Taufers, freuen sich dartiber,
dass es ihnen gelang, zahlreiche Referenten
aus dem internationalen Kreis der Teilnehmer
der vergangenen Jahre erneut zu gewinnen.
ZweiSchwerpunktthemen haben sich heraus-
kristallisiert: ,, Ausbildung im Handwerk und
handwerkliches Hightech.“ Auch fir Aus-
gleich in Form von Sport, Unterhaltung und
Tiroler Spezialititen ist gesorgt: Wandern,
Nordic-Walken, Paragleiten, Trekking auf die
Alm hoch zu Ross und Tanzen. Das Rahmen-
programmiist eine bunte Mischung aus Unter-
haltung, Sport, kriftigen, bodenstindigen

REFERENTEN UND THEMEN

Speisen und stirkenden Getranken. Vom
»Knodelfestival“ zur Einstimmung am Mitt-
woch mit Stidtiroler Wein und Musik iiber die
Tanzparty im Pic-Clubam Donnerstag. Einem
gemiitlichen Schwatz an der Seminarbar zum
Tagesausklang am Freitag und last not least
dem traditionellen Abschiedsfest in der Mit-
telstation Speikboden mit einheimischen Spe-
zialitdten und viel Musik. <

Termin: 6.-10. Oktober 2004

* Ort: Biirgerhaus in Sand in Taufers, Stidtirol/ltalien * Kon-
gresssprache: deutsch. Die italienischen Vortrdge werden
deutsch gedolmetscht. * Seminargebihr: EURO 365,00, bein-
haltet Teilnahme am Seminar, BegriiBungsabend sowie Wande-
rungen und Fiihrungen. Begleitende Partner und Kinder zahlen
keine Teilnahmegebdihr. * Anmeldeschluss: 20. September
2004. * Die Anmeldungen werden nach Eingang der Teilnah-
megebiihr bestétigt. Dartiber hinaus erhélt jeder Teilnehmer am
Seminarort ein Kurszertifikat.

ZTM Curd Gadau, (Deutschland)
Aufin die Wiiste

Dr. med. dent. Stephan Eitner,
ZTM Ulf Nickel (Deutschland)
Méglichkeiten und Grenzen der pro-
thetischen Rehabilitation von Tumorpa-
tienten im Mund-, Kiefer- und Gesichts-
bereich

ZTM Franz Heinloth u. Sohn Azubi
(Deutschiand)
Wie sich CADICAM in einem Kleinst-
labor rechnet!

ZTM Bernd von der Heyd,
ZTM Jiirgen Mehlert (Deutschland)
Prothetik braucht rosa Asthetik!

Dr. Jiirgen Hogeforster
(Deutschland)
Vom Meister (iber den Bachelor zum
Master — Neue Bildungsmdglichkeiten
im Handwerk

ZTM Nicolaus Langner
(Deutschland)
Wo liegt die Zukunft der VMK-Ver-
blendtechnik?

ZTM Christian Miiller
(Deutschland)

Kinematik implantatgestiitzter Hybrid-
prothesen - Ein Vergleich der Halteele-
mente

ZTM Franz-Josef Noll
(Deutschland)
Der Beweis der Alltagstauglichkeit von
vollkeramischen CAD/CAM-Systemen
- Ein Zeitraffer durch die letzten drei
Monate im Labor Kimmel -

Ernst Oidtmann (Deutschland),
Dr. med. dent. Marina Pieschel-Lemm
(Deutschiand)

28er versus  Unikatprothese -
ein  Wirtschaftlichkeitsvergleich  fiir
Praxis und Labor

info:

Anmeldung und weitere Infos:
ZTM Jiirgen Mehlert
Klaus-Schaumann-Stral3e 20
21035 Hamburg

Tel.: 040/3 59 00 70
Fax:040/7359 0071

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

ZT Roberto Ponchia (ltalien)
Von der Planung bis zum Ende

Prof. Valter Sergo (ltalien)
Zirkoniumdioxyd als Werkstoff

Enrico Steger, ZT (ltalien)
Zirkon fiir Jedermann

ZT Aldo Zilio (ltalien)
Dentalwerkstoffe im Vergleich zum
natirlichen Zahn

Prof. Dr. Dipl.-Ing. Isabella-Maria Zyl-
la, ZTM Jirgen Mehlert (Deutschland)
Dentaltechnologie —mehrals ein neuer
Studiengang?!

< 64165)»
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Drei Tage

voll Qualitat

33. Tagung der Arbeitsgemeinschaft Dentale Tech-
nologie e. V. in der Sindelfinger Stadthalle: Interna-
tionales Publikum, rund 1.200 Teilnehmer, die sich
an drei Tagen in 27 Kurzvortrdgen iiber Qualitdt in
Zahntechnik und Zabnmedizin, wirtschaftliche L6-
sungen und interdisziplindre Zusammenarbeit in-
formieren konnten. Dazu der fachliche Austausch
unter Kollegen und ein geselliges Miteinander — ge-

lungen!

» Natascha Brand

infache prothetische Losungen und
EQualitéit - kein Widerspruch und

»Interdisziplinare Zusammenarbeit
mitrestaurativer Therapie“ waren die Leit-
themen, die den Vortragsmarathon be-
herrschten. Nicht leicht — aber den Refe-
renten gelang es, den Themenkreis umfas-
send zu schliefSen.

Implantate und mehr
Dem Problem, wie ein perfekter passiver
Sitz mit Hilfe eines Funkenerosionsverfah-
rens erzeugt wird, nahm sich gleich ein
Dreierteam ZTM Ginter Ribeling (Bre-

Der Vorstand (v.ln.r.): ZTM Jiirgen Mehlert, Prof. Dr. Heiner

Weber und ZTM Jan Langner trugen mit ihrer hervorragenden
Moderation entscheidend zum Gelingen der Veranstaltung bei.

67)»

merhaven), ZTM Andreas Klar (Berlin),
Priv.-Doz. Dr. Roman Gomez (Tubingen)
an. Und Diplom-ZT Olaf van Iperen
(Wachtberg) bewies mit seiner Vip-Crown-
Technik, dass ein ungiinstig gesetztes Im-
plantat asthetisch versorgt werden kann:
Auf ein gut vorbereitetes Keramikabut-
ment wird ein gepresstes Veneer gefertigt.
ZTM Horst-Dieter Kraus (Stuttgart) sah in
einer implantatgetragenen Prothese ein
kostenglinstiges Anti-Aging-Mittel, das
ein jugendliches Aussehen verleihe, vo-
rausgesetzt die Prothese erfiille alle phone-
tischen, isthetischen und funktionellen
Kriterien. Insbesondere mit der roten
Asthetik der Totale beschiftigte sich ZTM
Jan Schiinemann (Bielefeld). Der Schliissel
zum Erfolg liege in der Wahl des richtigen
opaken Basismaterials, dessen Oberfliche
Schiinemann naturgetreu bearbeitet.

Die Bedeutung von Implantaten in der Kie-
ferorthopadie erliuterte ZTM Guido Pe-
troli (Ziirich) anhand eines Gaumenim-
plantats als Verankerung, mit dessen Hilfe
sich Zahnbewegungen durchfiihren lassen,
die sowohl fur den Patienten als auch fur
Dritte unsichtbar bleiben.

Einfach und gut
Prof. Dr. Matthias Kern (Kiel) berichtete
uber seine Erfolge mit einfligeligen Adha-
sivbriicken und -attachments, ohne Schi-
digung der Pfeilerzihne. Er verwies auf
seine 90-prozentige Erfolgsquote in sieben
Jahren. Voraussetzung dafiir sei jedoch,
dass der Behandler retentiv im Schmelzbe-
reich prapariere. Ebenso einen minimalen
Substanzverlust verspricht die Piezosur-
gery, die Dr. Sandro Siervo (Mailand) vor-
stellte. Mit Hilfe dieses Operationsverfah-
ren konne eine selektive Schnittfithrung
durchgefithrt werden, die nur das Hartge-

Prof. Dr. Heiner Weber, Vorsitzender der ADT, iiberreicht sei-
nem Vorginger Prof. Dr. Jakob Wirz, Basel, die Auszeichnung
fiir dessen Lebenswerk.



webe bearbeite und das Weichgewebe
schone. Das schaffe dem Prothetiker opti-
male Voraussetzungen.

Das Thema ,, Was ist einfach und gut?“ ar-
beitete der 1. Vorsitzende, Prof. Dr. Heiner
Weber (Tubingen) auf. Unterhaltsam ver-
anschaulichte er, wie man vorhandene, ins-
besondere implantatgetragene Versorgun-
gen kostengiinstig stabilisiert und erwei-
tert, damit sie eine Alternative zur konven-
tionellen Versorgung darstellen.

,Die Aufwand-Nutzen-Relation der Kom-
posit-Verblendung und ihre Langzeitprog-
nose hat sich verbessert®, stellte Prof. Dr.
Dieter Welker (Jena) fest. In seinem Fazit
raumte er jedoch ein, dass trotz erfreulicher
Detailergebnisse keine Indikationserweite-
rung fur Kunststoffe vorlagen.

Einen ganz besonderen Beitrag leistete Priv.-
Doz. Dr. Eva Engel (Tubingen), die sich der
schwierigen Versorgung von Patienten mit
Mund-, Kiefer- und Gesichtsdefekten mit
Jochbogen-Implantaten und deren protheti-
scher Versorgung verschrieben hat. Bei einer
solch aufwindigen und technisch an-
spruchsvollen Restauration gehe es um eine
psychosoziale Unterstitzung und nicht un-
bedingt um die Herstellung der optimalen
Kaufunktion. Eine ebenso grofe Rolle spiele
die psychosoziale Komponente bei der Be-
handlung von Angstpatienten mit Hypnose,
betonte Dr. Albrecht Schmierer (Stuttgart)
mit seinem Konzept zur Behandlung von
Stress und Angst geplagten Patienten.
Sowohl als Dienstleister als auch als Auf-
traggeber versteht sich Prof. Dr. Ch. Him-
merle (Ziirich). Er betonte, dass er als
Dienstleister eine detaillierte Befundauf-
nahme erheben miisse, als Auftraggeber
den Fachkollegen verpflichtetsei. Und: Der
Prothetik als Dachstruktur falle die Auf-
gabe zu, den anderen Disziplinen Arbeit zu
verschaffen.

Siiffisante Weinlese ...

, Trunkenheit kann ein Zustand hoherer Er-
kenntnisfahigkeit sein®, schmunzelte Fest-
redner Prof. Dr. G. Ueding (Tiibingen) vom
Pult. Doch wer die zahlreichen feinen Spit-
zen und Nuancen seiner ,,poetischen Wein-
lese verstehen wollte, musste mit wachem
Verstand genau hinhoren. Der Cicero-Red-
nerpreistrager bot ein genussvolles, literari-
sches und rhetorisches Feuerwerk, das die
Geschichte vom Anbau des Weines, iiber
seine Entfaltung in Versen und Gedichten
bis hin zur Vielfalt der Trinkgefafle, dem
»Medium des Vergnuigens* schilderte.

9

Parallelveranstaltung fiir Azubis

Unter der Moderation von ZTM Jiirgen Mehlert, Ham-
burg, stellten drei namhafte Referenten die Belange
der Auszubildenden und der Zahnmedizinstudenten
wahrend einer gesonderten Vortragsreihe in den Mit-
telpunkt. Zunédchstgab ZTM Michael Polz, Erlangen, ei-
nen fundierten Uberblick iiber die Evolution der Zzhne
und die daraus resultierenden Prinzipien der biome-
chanischen Okklusion, nach dessen Auffassung die-
ses Thema immer noch ,viele weiBe Flecken auf der
Landkarte” aufzeige. Im Anschluss erlduterte H. Ku-
biak-EBmann, Hanau, die Brandfiihrung von Dentalke-
ramikmassen. Héufig duBerten sich Fehler in Blasen
und Abplatzungen von Verblendungen, oftmals
stimme auch die Farbe nicht mit der ausgewéhlten
Zahnfarbe dberein. Dies sei auf eine falsche Brand-
fiihrung zurtickzufiihren. Leider wisse der Anwender
zu wenig tber die Brennprogramme und die individu-
elle Bedienung des Ofens. Deshalb sei es erforderlich,
sich mit dem Gerét intensiv auseinander zu setzen. So
erlduterte der Keramikspezialist den Azubis die Be-
deutung eines Brennschemas und wie die einzelnen
Parameter die Qualitét der Keramik beeinflussen.
AbschlieBend  demonstrierte  Diplompsychologe
H. Krieger an Freiwilligen wie Stress entsteht und wie
man ihn abbauen und vermeiden kann. So sei krper-
liche Aktivitét die einfachste Methode, um Stress ab-
zubauen und wer Wohlbefinden in Organismus und
Psyche erzeuge, indem er zum Beispiel in den Bauch
atme oder alle seine fiinf Sinne einsetze, vermeide
Stress.

... und sorgenvolle Tatsachen

Weniger Vergniigen als vielmehr Sorge be-
reitete den Tagungsteilnehmern hingegen
das aktuelle Thema ,,Osterweiterung® von
Prof. Dr. jur. Dr. he. T. Oppermann (Tubin-
gen). Gerade fiir Deutschland habe die
Osterweiterung eine ganz besondere Bedeu-
tung, da wir in nachster Nahe der mittelost-
europdischen Staaten lebten. Der freie Bin-
nenmarkt sei der Kern der europdischen
Union. Das betreffe insbesondere die Nie-
derlassungsfreiheit der Selbststandigen, die
sich in eine aktive und eine passive Dienst-
leistungsfreiheit gliedere. Letztere fiirchte-
ten die deutschen Zahntechniker am meis-
ten, da sie es Gesundheitstouristen ermogli-
che, sich in den osteuropaischen Mitglieds-
staaten giinstig mit Zahnersatz versorgen zu

kongress <« event
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Dr. Eva Engel, Tiibingen: ,, Wichtig bei der Versorgung von Pa-
tienten mit Gesichts-, Kiefer- und Gaumendefekten ist die psy-
chosoziale Komponente.

______ info:

Info und Vortragsanmeldung unter:
www.ag-dentale-technologie.de

lassen. Oppermann: ,Die gesetzlichen
Kassen miissen diese Kosten erstatten, da
eine wichtige Richtlinie die Anerkennung
der Gleichwertigkeit von Diplomen und
Prifungen beinhaltet.“ Und: Dort, wo Un-
terschiede zutage triten, mussten Anpas-
sungslehrgange oder alternativ eine be-
stimmte Anzahlan Berufsjahren einen Aus-
gleich fur den fehlenden Meisterbrief
schaffen.

Preise und Auszeichnungen

Dann die Preisverleihung, mit der die Ar-
beitsgemeinschaft Dentale Technologie den
seitletztem Jahr den ,,Stein des Weisen“ ver-
leiht. Mit der Auszeichnung wird das Le-
benswerk einer Person gewiirdigt, die sich
sowohl um die Belange der Zahnmedizin
und Zahntechnik als auch um die der Den-
talen Technologie verdient gemacht hat.
Sichtlich gerithrt nahm Prof. Dr. Jacob Wirz
(Basel), ehemaliger Vorsitzender der ADT,
diese Ehrung entgegen. In seiner Dankes-
rede betonte er mit Schweizer Charme, dass
er es immer fur eine Selbstverstandlichkeit
gehalten habe, diese Fortbildung zu fordern.
Das Motto: ,,Gib immer dein Bestes, mehr
kannst du nicht — weniger darfst du nicht®,
war ihm Ansporn. Und so dankte er den
Mitgliedern fiir alles, waserin diesem Kreise
erleben durfte.

Die Ehrenmitgliedschaft erhielt Prof. Dr.
Wolfgang Freesmeyer (Berlin), der als Refe-
rent und aktiver Mitstreiter viele Jahre zum
Erfolg der Traditionsveranstaltung beige-
tragen hat. Die Auszeichnung fiir den besten
Vortrag 2003 nahm erstmalig Priv.-Doz. Dr.
Roman Gomez (Tubingen), entgegen, der
die Zuhorer mit seinen dsthetischen Ergeb-
nissen bei Einzelzahnimplantaten im Ober-
kiefer nachhaltig beeindruckt hatte.

Die Parallelveranstaltung fiir Azubis war bis auf den letzten

Platz besetzt.

ADT auf Wachstumskurs

» Vorsichtiges Wachstum ist der Grund fur
den Umzug im nichsten Jahr in die grofSere
und zentral gelegene Stuttgarter Lieder-
halle“, teilte ADT-Vorsitzender Prof. Dr.
Heiner Weber (Tubingen) mit. Die Arbeits-
gemeinschaft wolle damit den wachsenden
Mitglieder- und Zuhorerzahlen Rechnung
tragen. Wichtig seijedoch, dass die Besucher
auch nach dem Umzug das familiere Gefiihl
aufrechterhalten. Feststeht: 2005 findet die
Tagung vom 26. bis 28. Mai erstmals im
Stuttgarter Kultur- und Kongresszentrum
Liederhalle statt. Motto: ,,Zahnmedizin
zum Wohlfiithlen®, ,, Asthetik als Vorausset-
zung fur Gesundheit“ und ,Implantate —
medizinische Therapie oder Luxus?“

Blick in die Zukunft

Die Tagung steht in engem Zusammenhang
mit dem Engagement ihrer Sponsoren, Re-
ferenten und Teilnehmer. Wiinschenswert
wire, dass auch zukiinftig trotz Expansions-
kurs die familiare Atmosphare dieses Kon-
gresses erhalten bleibt und wieder mehr
»zahntechnische Tiiftler vertreten sind,
deren Ideen und Beitrage in der Vergangen-
heit oftmals kontroverse Diskussionen aus-
losten. Einerseits haben insbesondere die
produktorientierten Beitrage innerhalb der
20-minutigen Zeitvorgabe an Professio-
nalititgewonnen, andererseits bleibt hierbei
oftmals der zuindende Funke des Kollegen
auf der Strecke, der Impulse fiir den eigenen
Laboralltag setzt. So bleibt fiir die Zukunft
zu hoffen, dass sich wieder der ein oder an-
dere zahntechnische ,,Daniel Diisentrieb®
um eine Redezeit bewirbt, damit sich diese
grofsartige Veranstaltung ihren innovativen
und einzigartigen Charakter bewahren
kann. <






event » 7. deutsche zahnérzte unternehmertag

Nina Ruge — Wolfgang Grupp—  Prof. Werner L. RA Dr.
Gastgeberindes 7. Geschifisfiihrer Mang — ,,Deutsch- Guido Westerwelle —
Deutschen Zahndirzte der TRIGEMA . lands bekanntester ~ Bundesvorsitzender
Unternehmertages. Schénbeitschirurg”.  der FDP.

»Alles wird gut®

ZDF-Moderatorin Nina Ruge ist Gastgeberin des 7. Deut-
schen Zabndrzte Unternehmertages am S. und 6. Novem-
ber 2004 im Berliner First Class Hotel ,, Grand Hyatt*“.

» Redaktion

Das Berliner First Class Hotel
. Grand Hyatt*“.

__  info:

Weitere Informationen unter
Tel.: 03 41/4 84 74-3 09 oder
E-Mail: dzut2004@oemus-media.de
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er Deutsche Zahnirzte Unterneh-
D mertag steht seit vielen Jahren fur

praxisorientierte Wirtschaftsfortbil-
dung mit dem Ziel, Trends aufzuspiiren und
den Zahnirzten Zukunftsperspektiven auf-
zuzeigen. Unter der Leitung von ZDF-Mode-
ratorin Nina Ruge werden renommierte Refe-
renten aus Wirtschaft und Politik zum Thema
»trategie des Erfolges — Erfolg ohne Strate-
gie?“ ihre konzeptionellen Vorstellungen fiir
die aktuellen Herausforderungen darlegen. In
einer hochkaratigen Diskussionsrunde wer-
den u. a. der Trendforscher Prof. Norbert
Bolz, FDP-Chef Guido Westerwelle und TRI-
GEMA-Chef Wolfgang Grupp zum Thema:
»Problemfall Deutschland — Versagen die Eli-
ten?“ Stellung nehmen. In Zeiten allgemeiner
Verunsicherung gilt es Zeichen zu setzen und
Zukunftsperspektiven aufzuzeigen. Die Or-
ganisatoren des Deutschen Zahnarzte Unter-
nehmertages konnen seit Jahren fursichin An-
spruch nehmen, die Trends richtig erkannt
und wichtige Impulse fiir den deutschen Den-
talmarkt gesetzt zu haben. Dies stets getragen
von dem Gedanken, dass Zahnarztpraxen
oder Praxiskonzepte in der freien Marktwirt-
schaft unabhingig von politischen Konstella-
tionen funktionieren miissen. Ausgehend von
der Grundidee vom ,,Zahnarzt als Unterneh-
mer“ konnten so tiber Jahre hinweg erfolgrei-
che Strategien und Konzepte fur die erfolgrei-

che Praxisfiihrung vorgestellt werden. Zent-
rales Thema der strategischen Orientierung
fir Zahnirzte, Kammern und Fachgesell-
schaften wird kiinftig die Patientenkommuni-
kation sein. In dem Maf3e, wie ,,Patienten“ un-
terstiitzt durch gesundheitspolitische Ent-
scheidungen zu ,,Kunden“ werden, liegt hier
perspektivisch der Hebel fir eine erfolgreiche
Praxisfiihrung. Wenngleich nicht fliachen-
deckend, so wurde doch in den letzten Jahren
seitens der Fachgesellschaften und Kammern
sehr viel fur die Festschreibung von fachlichen
Standards und die Qualititssicherung in den
Zahnarztpraxen getan. Nahezu fir alle
Trendbereiche der Zahnheilkunde werden
Curricula und Spezialisierungen angeboten.
Nur erweisen sich diese ., Investitionen in das
Praxisschild“ immer ofter als Sackgasse.
Fachliche und qualitative Rahmenbedingun-
gen sind zwar entscheidende Faktoren im
Wettbewerb, doch krankt das System wie
schon in der Vergangenheit an der Schnitt-
stelle zum Patienten. Spezialisierungsrichtun-
gen wie Implantologie, Parodontologie oder
Endodontie sind definitiv nicht ,,patienten-
kompatibel“, da sie einfach das ,,zahnmedizi-
nische Know-how* des Patienten oder besser
des Kunden tibersteigen. So bieten Zahnarzte
mitder Implantologie, Endodontie oder Paro-
dontologie allenfalls Wege, aber keine Losun-
gen —sprich Produkte an. Kunftig gilt es also,
diese Wege zu ,,Produkten® zu vereinigen, fur
die die Kunden bereit sind zu investieren. Der
Kundewillz. B.schénere Zihne, festsitzenden
Zahnersatz oder eine Schmerztherapie. Was
bedeutet, kiinftig verstarkt interdisziplinar zu
denken und zuarbeiten. Denn die potenziellen
Zielgruppen haben altersbedingte Therapie-
schwerpunkte. Auch die Werbebranche kennt
im Wesentlichen nur drei Hauptzielgruppen:
Kinder und Jugendliche, die 18- bis 49-Jahri-
gen und die ,,best ages*, letztere tibrigens mit
enormer ,,Konsumerfahrung“ und den ent-
sprechenden liquiden Mitteln. Konzeptionel-
les, strategisches und betriebswirtschaftliches
Denken wird also fiir Zahnarzte zur Schlis-
selfrage bei der langfristigen Existenzsiche-
rung und hier setzt der 7. Deutsche Zahnarzte
Unternehmertagan. Dieedle und futuristische
Atmosphire des Berliner First Class Hotels
,»Grand Hyatt“ bildet wie im letzten Jahr den
addquaten Rahmen fiir die anspruchsvolle
Veranstaltung. Das Get together mit Live-
Musik am Abend des ersten Kongresstages
gibt Gelegenheit fur den ungezwungenen
Meinungsaustausch mit Kollegen und den
prominenten Referenten aus Politik und Wirt-

schaft. <
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Profitieren von Ratenzahlung bei Zahnersatz

Zahndrzten und Dentallaboren bietet sich mit
dem Z-Easy-Teilzahlungskonzept des Siegbur-
ger Unternehmens medipay Marketing GmbH
eine Maglichkeit, ihren Kunden trotzdem
héherwertigen Zahnersatz zu bieten. In selbst-
gewdhlten monatlichen Raten und zu zinsgiins-
tigen Konditionen finanzieren Patienten Eigen-
kostenanteile. Bei sechs Monaten fallen keine
Zinsen an, bei zwolfmonatiger Laufzeit ein ef-
fektiver Jahreszins von 2,9 %, bei 24 Monaten
6,9 % und bei 36 Monaten 8,9 %. Ab einer
Summe von 250 Euro steht die Alternative der
Z-Easy-Ratenzahlung offen, auch noch nach
Beginn der Behandlung.

Fertigende Dentallabore subventionieren die
Finanzierung des effizienten Teilzahlungs-
konzepts. Mit vier Prozent beteiligen sie sich
am Kreditvolumen und leisten eine monatliche
Grundgebiihr fiir die Bearbeitung der
Patientenantrage. Jorg Heinen, Geschaftsfiih-
rerund Griinder der medipay Marketing GmbH,
erldutert die ldee der Zinssubvention: ,,Im Be-

Neue Universal-Dentallegierung

d

‘Qualitait '! -

bezahlbar!™

-

Weitere Informationen finden Sie auf der
Homepage www.z-easy.de

reich Patienten- und Offentlichkeitsarbeit hat
derZahnarztnach wievoreingeschréankte Mdg-
lichkeiten, obwohl der Gesetzgeber die
Zahnérzte immer weiter in unternehmerische
Verantwortung dréngt. Deshalb bendtigen
Zahndrzte in Zukunft fundierte Hilfestellung von
ihren Laboren.“ Durch das Teilzahlungsange-
bot erhalten Dentallabore ein Instrument, mit

betten.

dem sie ihre Kunden binden und neue Kunden
dazu gewinnen. Z-Easy sichert den Laboren
~qualifizierten Gebietsschutz zu.
Informationsbroschiiren und Antrége zur Ra-
tenzahlung, die der Zahnarzt vom Dentallabor
erhalt, gibt er an jeden betroffenen Patienten
weiter. Interessierte Patienten fiillen den Vorab-
antrag auf Grundlage der Summe des vorlie-
genden Heil- und Kostenplanes aus und be-
stimmen individuell die Dauer der Ratenlauf-
zeit. medipay Marketing GmbH dberpriift um-
gehenddie DatenundgibtdemAntragstelleram
Folgetag (ber die Bewilligung Bescheid.
Mdchte der Patient das Angebot der Ratenzah-
lung annehmen, schickt er den Vertrag unter-
schrieben zuriick. Selbstverstandlich gilt das
14-tagige Riicktrittsrecht, von dem der Patient
Gebrauch machen kann.

medipay Marketing GmbH

Am Brauhof 1, 53721 Siegburg

E-Mail: j.heinen@medipay.de
www.z-easy.de

Einfaches und
effektives Aushetten

Speedo-Ex ist ein pneumatischer AushettmeiBel, der
direkt an die Druckluftleitung angeschlossen wird. Er
liegt gut in der Hand und ermdglicht ein sicheres Aus-

Durch den Betriebsschalter am Handstlick ist er flexi-
bel einsetzbar. Speedo-Ex ist gerduscharm, einfach zu
bedienen und leicht zu reinigen.

Der MeiBel misst 15 cmin der Lange ohne Aufsatz und

wiegt ca. 250 g. Wahlweise kann mit einem Hohl- bzw.

produkte « labor

ECONOR ME, die neue 6konomische Universal-Dentallegierung von Heimerle +

Modle) AusbettmeifBiel gearbeitet werden.

Die unter dem Markennamen ECO-
NOR ME vertriebene, goldreduzierte
Dentallegierung zeichnet sich durch
eine hohe Korrosionsfestigkeit aus
und ist dadurch besonders kérper-
vertrdglich. Die Kupferfreiheit der
Legierung gewdhrleistet dariiber
hinaus ein hohes MaB an Verfar-
bungssicherheit. Die ECONOR ME
eignet sich fiir einen breiten Indikati-
onsbereich: von Inlays und Onlays
iber die K- und B-Technik bis hin
zum Modellguss. Durch die hohen
mechanischen Eigenschaften kann
die Legierung auch fiir Briicken

groBerer Spannweite verwendet
werden. Die Legierung ist geeignet
fiir die Verblendung mit niedrig-
schmelzenden Keramiken (optimal
PLATINAm), wodurch sie auf Grund
ihrer  hohen  Solidustemperatur
und E-Modul eine ausgezeichnete
Warmverzugsstabilitit ~ aufweist.
Durch ihre niedrige Dichte ist ECO-
NOR ME besonders 6konomisch.
Heimerle + Meule GmbH

Gold- und Silberscheideanstalt
Postfach 1007 47, 75107 Pforzheim
E-Mail: info@heimerle-meule.com
www.heimerle-meule.com

Sicheres Ausbetten mit dem Speedo-Ex.

Hager & Werken GmbH & Co. KG
Postfach 10 06 54, 47006 Duishurg
E-Mail: info@hagerwerken.de
www.hagerwerken.de

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.

«70(71»



labor » produkte

herstellerinformation

Verblendkeramik erweitert
zur ,,American Edition*“

Wieland Dental + Technik hat die Pro-
duktlinie der Verblendkeramik RE-
FLEX?® fiir den deutschen Markt erwei-
tert.

Das aufder IDS 2003 vorgestellte Clas-
sic Set der Verblendkeramik REFLEX®
mit der innovativen Nanoleuzitstruktur
hat sich in den deutschen Laboratorien
bereits bestens etabliert. Die Vorteile
liegen in der besonderen, rissfreien
Mikrostruktur, die zu einer sehr glatten
Oberflache, einer liberlegenen Festig-
keit, Gingiva- und Antagonistenfreund-
lichkeit und nicht zuletzt einer bisher
nicht gekannten Polierbarkeit selbstim
Mund fiihrt. Die ,,American Edition“ er-
weitert die Palette der verfiigharen Sor-
timente um ein 16 V-Farben-Sortiment
unddariiber hinausaufdreiweitere Blea-
ching-Farben. Die Bleach-Dentinmas-

Modellherstellungssystem mit vielfaltigen Einsatzmoglichkeiten

sen mit entsprechendem Opaker sowie
den abgestimmten Inzisal-, Transpa-
und Schultermassen garantieren die
perfekte Anpassung der Verblendung
selbst an die gebleichte Restbezah-
nung. Zusatzlich erméglichen die Opal-
Effektmassen Frosty, Milky, Ice und
Snow eine Verringerung der Transpa-
renz bei gleichzeitig erhéhter Fluores-
zenz und somit eine gezielte Steuerung
der Helligkeitswerte bei der individuel-
lenSchichtung der Schneide. 16 aufdas
Standard-Dentin abgestimmte Dentin-
Modifier zur Steuerung des Chromas
bei gleichzeitig leicht reduzierter Trans-
parenz und 10 Malfarben mit komplet-
tem Zubeh6r komplettieren die nun
auch in Deutschland erhéltliche ,,Ame-
rican Edition®. Im schicken Alu-Koffer
werden das Classic-Set derzeit fiir
1.299,— € und die American Edition fiir
nur 2.449,— € (letztere mit stilechtem
REFLEX® Baseball-cap) angeboten.
Wieland Dental + Technik
Schwenninger Str. 13

75179 Pforzheim

Freecall: 08 00/9 43 52 63

Freefax: 08 00/37 05-000

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

DC Microlock Riegel:
klein, austauschbar, stabil

Der DC Microlock Riegel aus Titan ist ein kleiner, austausch-
barer und stabiler Steckriegel, auf modernen CNC-Maschi-
nen gefertigt. Der DC Microlock Riegel hat eine zeitlich fast
unbegrenzte Funktionalitdt. Der AuBendurchmesser des Rie-
gels betragt nur @ 2,7mm und beansprucht so nur minima-

DC Microlock Riegel auf ... ... DC Microlock Riegel zu.

len Platz. Der Riegelstift lasst sich friktiv gehemmt und an-
schlaggesichert hin und her bewegen. Zum Entriegeln greift
der Patient nur mit dem Fingernagel hinter das Riegelstift-
kopfchen.

So ist auch bei bilateraler Verwendung die problemlose Ein-
handbedienung méglich. Der DC Microlock Riegel zeichnet
sich durch eine Konstruktion ohne Feder, ohne Rasten usw.
aus, damiteine dauerhafte, perfekte Funktion gesichertist. Bei
richtiger Verarbeitung ist eine lebenslange Garantie gegeben.
microtec Inh. M. Nolte

Rohrstr.14, 58093 Hagen

Tel.: 023 31/80 81-0

Fax: 023 31/8081-18

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

Pindex ist ein seit Jahrzehnten bewahrtes Modellherstellungssystem
von Colténe/Whaledent, welchesaus demlanglebigen Original-Pindex-
Pinbohrgerat sowie einem umfassenden Sortiment an préazisen Pins
undZubehdorbesteht. Umdenanspruchsvollen BediirfnissenderZahn-
techniker gerecht zu werden, unterliegen die Pins einer fortwahrenden
Weiterentwicklung. Die einzelnen Pins und die aufeinander abge-
stimmten Hiilsen unterscheiden sich in Ldnge, Form, Material und Ein-
satzgebiet. Die Hillsen gewéhren eine immer gleichbleibende Fiihrung
und Friktion der Pins. Die bewéhrten Messing-Pins mit 6konomischen
Kunststoffhiilsen gewahrleisten passgenauen Sitz und werden in drei
verschiedenen Langen angeboten, PX112 (16 mm), PX114 (20 mm)
und PX115 (10 mm). Wiinscht der Zahntechniker einenflachen Sockel,
wdhlt er einen kurzen Pin, bei einem héheren Sockel stehen auch mitt-
lere beziehungsweise lange Pins zur Verfligung. Wird aus Platz- und
Zeitgriindendas Setzenvon 2 Pins pro Segment nicht gewiinscht, emp-
fiehltsich der patentierte Tri-Plus Pin. Sein besonderes ,, Stativ*- Design
verhindert die Rotation des Stumpfes und bietet eine optimale Reten-
tion. Die kompakte Bauweise des Pins sowie der Hiilse eignen sichideal
fiir enge Platzverhéltnisse. Des Weiteren verfligt das Programm iiber
einen kompakten Messing-Pin PX111B mit Metallhiilse und einer Ge-

samtlange von lediglich 13,5 mm. Die-

ser ist speziell fiir flache Gipsmodelle
geeignet. Eine Alternative stellt der
Dual-Pin PX153, ein solider Doppelpin
mitMetallhiilse und einer Gesamtlange =
von 19,75 mm, dar. Neben den Pins fiir
die Sagemodellherstellung werden
auch speziell konzipierte Pins fiir das
Einartikulieren angeboten. Dank den
selbstartikulierenden Pins (PX 145),
kann das Modell sicher gefiihrt und ebenso einfach aus dem Artikula-
tor entfernt und wieder positioniert werden. Das miihsame Entfernen
der Magnete nach Beendigung der Arbeitaus Modell und Sockel entfallt
komplett. Das Pindex-System umfasst nicht nur das Pindex-Bohrgerat
und Pins, sondern auch passende Sockelformer sowie eine abgewin-
kelte Handsége, welche einen freien Blick auf die zu separierende Stelle
ermaoglicht.

Colténe/Whaledent GmbH + Co. KG, RaiffeisenstraBe 30

89129 Langenau, E-Mail: productinfo@coltenewhaledent.de
www.coltenewhaledent.de

E
~
{2

—

Pindex bietet die ideale Voraus-
setzung zur Erstellung samtli-
cher prothetischer Arbeiten.

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Bestes Abformmaterial im ,,Dental Advisor* Test

Flexitime® erreichte in allen Kriterien hervorra-
gende Noten und setzte sich in der Gesamtbewer-
tung mit einem Prozent Vorsprung gegeniiber den
Nchstplatzierten durch.

Der additionsvernetzende Silikon-Abform-
werkstoff Flexitime®von Heraeus Kulzer ist von
dem unabhéngigen US Testinstitut , The Dental
Advisor mit fiinf Sternen ausgezeichnet wor-
den. In einer Untersuchung wurden 36 ver-
schiedene elastomere Abformmaterialien, A-
Silikone und Polyether, auf ihre klinischen Ei-
genschaften getestet. Flexitime® erreichte mit
97 % imKklinischen Rating die beste Bewertung.
Flexitime®zeichnet sich durch eine flexible Ver-
arbeitungszeit von 1 Min. bis zu 2,5 Min. bei
gleichzeitig sehrkurzer Mundverweildauer (2,5
Min.)aus. Die Advanced ThermaSense Formula
(ATS) beschleunigtdie Abbindekinetik bei 37 °C
Mundtemperatur und macht spezielle fast set
und regular set Materialien iberfliissig. Dank
seiner Hydrophilie gibt das Abformmaterial De-

tails auch im feuchten Bereich exzellent wieder.
Die optimale Wiedergabegenauigkeit sorgt fiir
besonders glatte Meistermodelle.
Flexitime®istinvier Konsistenzen erhaltlich, die
alle Abformverfahren abdecken: das knetbare
Flexitime® Easy Putty, das hochviskose Flexi-
time® Heavy Tray, das mittelviskose Flexitime®
Mono Phase und das niedrigviskose Flexitime®
Correct Flow.

In einer Sonderaktion feiert Heraeus Kulzer die
Dental Advisor Bewertung und bietet spezielle
Angebote fiir alle Flexitime® Produkte an.
Heraeus Kulzer GmbH & Co. KG

Postfach 15 52

63405 Hanau

E-Mail: info@heraeus-kulzer.de
www.heraeus-kulzer.de

Homogene Zirkon-Verblendkeramik mit Mikrostruktur

produkte <« labor

Creation Willi Geller erweitert ihr
Keramiksortiment um eine neue
Serie: Creation ZI fiir Zirkonoxid-
geriiste jeglicher Art—ob gesintert
oder gehipt.

Eine Vielzahl kristalliner Bestand-
teile in der Glasmatrix sorgt fiir
besondere Festigkeitswerte. Mit ei-
ner Biegefestigkeit von ca. 70 MPa
liegt Creation ZI deutlich iiber dem
empfohlenen 1SO-Grenzwert und
reduziert so die Empfindlichkeit
gegeniiberZugspannungenaufein
Minimum. Die physikalischen Ei-
genschaften des neuartigen Kera-
miksystems sind perfekt auf die im
CAM- und CAD/CAM-Verfahren
hergestellten Geriistwerkstoffeab-
gestimmt und dem Wérmeaus-
dehnungskoeffizienten  (WAK-
Wert: 9,5) von Zirkonoxid optimal

angepasst. Diehdheren Brenntem-
peraturen von Creation ZI, mit
einem Mittelwertvon 810 Grad Gel-
sius bedeuten eine bessere
Verbundfestigkeit und eine glatte,
porenfreie Mikrostruktur — fiir ein
homogenes und strapazierfahiges
Geflige.

Die geringe Saureldslichkeit der
Keramik im Mund mit Werten weit
unter der zuldssigen Hochstgrenze
biirgen zudem fiir eine hervorra-
gende Korpervertraglichkeit und
einen langen und sicheren Trage-
komfort flir den Patienten. Ein wei-
terer dsthetischer Pluspunkt: die
vier ,,Frame Shades” dampfen den
hohen Helligkeitswert des Gerlist-
werkstoffs Zirkon und unterstit-
zensoden natirlichenundfluores-
zierenden Effekt der spéteren Res-

,Dynamik‘ im Labormarketing

tauration. Die speziellen Farben
sind auf die verschiedenen Farb-
gruppen abgestimmt und werden
diinn und gleichmaBig auf das Zir-
konoxidgeriist aufgetragen und

Creation ZI fiir Zirkonoxidgeriiste
ist lichtdurchlissig, bruchfest und
biokompatibel.

anschlieBend unter Vakuum bei
900 Grad Celsius gebrannt. Der ge-
ringe Brennschwund und die gute
Modellierbarkeit bei hoher Stand-
festigkeit der Keramik erleichtern
dem Zahntechniker sein tdgliches
Handwerk. Die Eingliederung der
Restauration erfolgt zudem prob-
lemlos und schnell mit konventio-
nellen Befestigungsmaterialien.
Die neue Creation ZI-Verblendke-
ramik ist ab sofort in zwei Stan-
dardkits und einem Einfilhrungs-
set—jeweils mit ausfiihrlicher Ver-
arbeitungsanleitung —erhdltlich.
Creation Willi Geller
Oberneuhofstr. 5

Baar/ZG Schweiz

E-Mail:
info@creation-willigeller.com
www.creation-willigeller.com

F—"‘

Auf Basis der langjdhrig bewdhrten BEDRA
DENT BIO Legierungen stellt BEDRA die ,,BIO
DYNAMIK* Legierungen mit Qualittsgarantie
vor. Der Hersteller garantiert fiir die Legierungen
mit der Zusatzbezeichnung ,,BIO DYNAMIK* bis
zu 60 Monaten nach Herstellung der Versorgung
die Ubernahme von Laborkosten und Zahnarzt-
honoraren. Entgegen dem derzeitigen Trend zu
S0 genannten ,,Patientengarantien mit pauscha-
len Erstattungsleistungen je Zahn®, stellt die BIO

DYNAMIK Qualitétsgarantie ein umfassendes
Konzeptdar, das es dem Dentallaborermdglicht,
das Marketinginstrument ,,Garantie effizient
einzusetzen. ,Die BIO DYNAMIK Qualitatsgaran-
tie ist die logische Konsequenz unserer ganz-
heitlichen Philosophie. Und ganzheitlich bedeu-
tetin Zukunft mehr denn je, den Wunsch des Pa-
tienten nach Qualitét und finanzieller Sicherheit
in das Beratungskonzept einflieBen zu lassen,
s0 Michael Stock, Prokurist der BEDRA GmbH.

BIO DYNAMIK - die Legierungen mit 60 Mo-
naten Qualititsgarantie.

BEDRA GmbH, Merklinger Strafie 9
71263 Weil der Stadt

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

Die Beitrdge in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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Innovative Opaker-Applikation -
schnell, gleichmaBig, zuverlassig

Spray Opaque ist ein Opaker aus der Spraydose fiir das Reflex® System.

Neue hochgoldhaltige
Dentallegierung

Die unter dem Markennamen
PLATINOR M 4 vertriebene Le-
gierung ist kupferfrei und hoch
korrosionsfest, wodurch sie
sichdurcheine hohe Kérperver-
traglichkeit auszeichnet. PLA-
TINOR M 4 eignet sich fiir alle
K- und B-Indikationen, beson-
dersfiirtechnische Arbeiten bei
Briicken mit groBer Spann-
weite. Die exzellenten mechani-
schen Eigenschaften gewdhr-

PLATINOR M 4, die neue hoch-
goldhaltige Dentallegierung von
Heimerle + Meule.

Mit Spray Opaque stellt Wieland fiir
das Reflex® System einen Opaker
aus der Spraydose vor. Diese inno-
vative Applikationsform ermdg-
licht sogar ein einzeitiges Auftra-
gen zu einer gleichmaBig decken-
den, extrem homogenen Opaker-
schicht.

Die Verarbeitung ist sehr einfach
und wenig techniksensitiv: Spray-
dose schitteln, staubfrei unter der
Absaugung aufspriihen, kurz ab-
[iiften lassen und ohne Vortrock-
nen ab in den Brennofen. Eine
falsche Brandflihrung bei ofenab-
hangig unterschiedlichen Vor-
trockenparametern kann so gar
nicht auftreten und durch die opti-

mierte Zusammensetzung des
Opakers wird die Verarbeitungssi-
cherheit maximiert. Die Arbeitssi-
cherheitist durch den TUV und die
Bundesanstalt flir Materialfor-
schung und -priifung zertifiziert.
Wieland stellt als Alternative zur
fest installierten Absauganlage die
als Zubehor erhéltliche mobile Ab-
saugvorrichtung AirClean mit Car-
bonfilter zur Verfligung.

Wieland Dental + Technik
Schwenninger Str. 13

75179 Pforzheim

Freecall: 08 00/9 43 52 63
Freefax: 08 00/37 05-0 00

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

leisten die hohe Gertiststabilitét

und sehr gute Frds- und Polierbarkeit. Auf Grund der ausgewo-
genen Zusammensetzung und der groBen Temperaturdifferenz
zwischen Solidus- und Brenntemperatur verfiigt diese neue Le-
gierung iilber eine hohe Warmverzugsstabilitat. Die perfekte Pas-
sung nach dem Brand wird dadurch sichergestellt. ,Die Farbe der
Legierungist goldgelb und unterstiitzt mit einem hellen Oxid ins-
besondere den Farbcharakter unserer niedrig schmelzenden
Glaskeramik PLATINAm®, erldutert Heribert Hillbrecht, Marke-
tingleiter des Unternehmens, ,wir sind (berzeugt, dass wir mit
PLATINOR M 4 ein weiteres Produkt auf den Markt bringen, wel-
ches zeigt, dass unser breites Portfolio an Dentallegierungen fiir
jede Applikation eine passende Losung beinhaltet.”

Heimerle + Meule GmbH

Gold- und Silberscheideanstalt

Postfach 10 07 47

75107 Pforzheim

E-Mail: info@heimerle-meule.com

www.heimerle-meule.com

Zahnfleischmaske: Kompromisslos in Funktion und Asthetik

Sk

Y

-_.p-
—

ches Handling durch automatisches Mischen
unddirekte Applikationaus derKartusche (1:1).
| Die kurze Abbindezeit von nur 7 min erlaubt die

" I | schnelle und leichte Herstellung von qualitativ
hochwertigen Zahnfleischmasken. Gi-Mask

- Automix New Formula hat eine naturgetreue
— Farbe und wird in einer handlichen Kartusche
geliefert. Zudem reduzieren die kleinen Mixing
Tips den Materialverlust bis zu 60 % (im Vgl.
zu herkémmlichen Mixing Tips). Deshalb ist

Gi-Mask Automix New Formula Starter Kit.

Gi-Mask Automix New Formula Refill Kit.

die Gi-Mask Automix New Formula Zahn-
fleischmaske kompromisslos in Funktion und

Gi-Mask Automix New Formulawird fiir die pra-
zise Erfassung des Zahnfleischverlaufs ver-
wendet. Diese Zahnfleischmaske aus A-Silikon
liefert alle Informationen fiir die exakte Gestal-
tung von Implantaten und metallkeramischen
Geriisten. Dank der verbesserten Schleiffahig-

keitist die Maske leicht schleif- und schneidbar,
sie bietet auBerdem eine hervorragende Elasti-
zitdt und hohe ReiBfestigkeit. Probleme, die
wahrend der Anfertigung auftraten, werden so
eliminiert. Die Gi-Mask Automix New Formula
von Colténe/Whaledent erméglicht ein einfa-

Asthetik.

Colténe/Whaledent GmbH & Co. KG
Raiffeisenstrafe 30, 89129 Langenau

Tel.: 073 45/8 05-0, Fax: 073 45/8 05-2 01
E-Mail: productinfo@coltenewhaledent.de
www.coltenewhaledent.de

Die Beitrige in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die Meinung der Redaktion wider.
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interessantes im web « www

www.gceurope.com—neues Online-Gesicht der Dental Care Company

Mehr Information, mehr Service und mehr
Frische — die Website von GC EUROPE wurde
inhaltlich und optisch komplett iiberarbeitet
und prasentiert sich ab sofortim neuen Look.
Unter der Adresse www.gceurope.com bietet
die Dental Care Company nun eine verbes-
serte Navigationsstruktur mit iibersichtlicher
und schliissiger Benutzerfiihrung sowie zahl-
reiche neue Serviceangebote und Download-
mdglichkeiten —in jeweils acht Sprachen.

In den sieben Hauptrubriken: Produkte,
Firma, Neuigkeiten, Events, Kontakt, Down-
load und Fortbildung — finden sich viele Kon-
textinformationen mit einem hohen Aktua-
litdtsanspruch. Im Bereich ,,Produkte erhal-
ten Zahntechniker und Zahndrzte zum Bei-
spiel einen immer aktuellen Uberblick iiber

www.creation-willigeller.com:

Gezielter Service — aktuell und schnell.

das stetig wachsende Sortiment von GC EU-
ROPE sowie die neuesten Anwendungs- und
Verarbeitungstipps. Wer sich weiterin die Tie-
fen der technischen Details im ,,Download*-
Center klickt, kann alle Gebrauchsinformatio-
nen, physikalischen Eigenschaften, techni-
schen Anleitungen sowie Sicherheitsdaten-
blatter lesen, ausdrucken oder im Adobe

Eine starke Adresse fiir Zahnasthetik und Keramik

Klarer, moderner und auf das Wesentliche
reduziert — so préasentiert sich ab sofort der
grafisch und inhaltlich komplett iberarbei-
tete Internetauftritt des Keramikspezialisten
aus der Schweiz. Unter www.creation-willi-
geller.com finden Zahntechniker, Zahnéarzte
und Patienten von nun an noch mehr Infor-
mation, Betreuung und faszinierende Ein-
blicke in die Welt der anspruchsvollen Den-
talkeramik. Der deutsch- und englischspra-
chige Webauftritt gliedert sich in sechs The-
menbereiche: Unter der Rubrik ,Creation®
finden sich zum Beispiel allgemeine Hin-
weise zu dem seit mehrals 15 Jahren erfolg-
reichen Unternehmen sowie persénliche
Eindriicke und Ansichten von Firmengriin-
der und Asthetikprofi Willi Geller. Ein ganz

neues Instrument ist der umfangreiche Se-
minar- und Kurskalender im Bereich
,News/Events“. Hier befinden sich auch ak-
tuelle Meldungen aus dem Produkt- und Fir-
menbereich. Und unter dem Menipunkt
~Handel“ erhdlt der User liber ein einfaches
Pull-down-Menii die Moglichkeit, sofort den
fiir sein Land zustdndigen Héandler zu finden
und mit ihm direkt in Kontakt zu treten.
Schwerpunkt der Site ist selbstverstandlich
der Bereich ,,Produkte” mit allen relevanten
Informationen zu den hochwertigen Kera-
mikmassen. Durch die optimierte Infrastruk-
turvon www.creation-willigeller.com lassen
sichim Produktabschnitt beispielsweise alle
Datenblétter sowie Brenn- und Farbtabellen
unkompliziert im Adobe-PDF-Format aus-

PDF-Format herunterladen und speichern.
Unter der Navigationsrubrik ,Firma“ erhilt
der Besucher von www.gceurope.com nicht
nur ein ausfiihrliches Unternehmensportrét,
sondern auch die Maglichkeit, direkt auf die
regionalen Websites der europdischen Nie-
derlassungen von GC EUROPE zu gelangen.
Im ,Kontakt“-Bereich: Hier erfahrt der Web-
besucher, wie er mitseinen lokalen Repréasen-
tanten direkt in Verbindung treten kann.
AuBerdem kdnnen hier alle Broschiiren und
Prospekte iber ein Kontaktformular schnell
und einfach angefordert werden. Unter dem
Meniipunkt ,,Fortbildung® findet der Interes-
sierte alle Angaben zu den professionellen
Kursen und Seminaren im europdischen GC-
Trainingscenter.

drucken oder auf die eigene Festplatte he-
runterladen. Sollte ein Punkt ungeklart blei-
ben:injedem Fenster befindet sichin der lin-
ken Leiste ein Eingabefeld der Website-eige-
nen Suchmaschine. Auch im neu eingerich-
teten ,Service“-Center geht es online zur
Sache: Weiterfiihrende Links, Literaturtipps
und héufig gestellte Fragen nebst Antworten
finden sich hier.

Nobel Biocare lanciert Online-Shop

Nobel Biocare, der weltweit fiihrende Anbieter von innovativen, dstheti-
schen Dentalldsungen, er6ffnete im Juni die Vorlaufphase einer neuen
Online-Shop-Dienstleistung fiir Kunden in den USA und Skandinavien.
Der Online-Shop ist die neuste Initiative im Rahmen der globalen Inter-
net- und Kundenbeziehungsstrategie des Unternehmens und integrier-
ter Bestandteil der webbasierten Plattform ,,Nobel Biocare Online*, die
auch Schulungs- und Ausbildungs- sowie Support- und Marketing-
Funktionalititen umfasst. Die neue Dienstleistung, die an sich eine Bran-
chenneunheit darstellt, ist vollstdndig im Enterprise Resource Planning
(ERP) von Nobel Biocare eingebunden und bietet den Kunden einen um-
fassenden Online-Produktkatalog mit Empfehlungenfiir verwandte Pro-

dukte, eine schnelle Bestellungsserfassung und die Méglichkeit, wieder
verwendbare, personalisierte Einkaufslisten zu erstellen. ,,Der Online-
Shop ist ein wichtiger Schritt im Rahmen unserer Internetstrategie, der
sowohl den Kunden als auch Nobel Biocare zugute kommen wird. Unse-
ren Kunden bietet die neue Dienstleistung ein schnelles, zuverldssiges
und transparentes Bestell- und Zahlungssystem, das rund um die Uhr
verfiigharseinwird. Ich bin (iberzeugt, dass sich der Online-Shopfiir uns
wachstumsfordernd und kostensenkend auswirken wird*, sagt Heliane
Canepa, Président und CEO von Nobel Biocare. Inder Vorlaufphase wird
der Online-Shop rund 100 Kunden offen stehen. Die vollstdndige Markt-
einfiihrung der Dienstleistung ist im spéteren Verlauf des Herbstses
2004 geplant.

www.nobelbiocare.com
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