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Ohne Kommunikation
keine Partnerschaft

Jeder Mensch kommuniziert. Entscheidend fiir eine gelungene Kommunikation aber ist, dass
Sender und Empfinger ihre Nachrichten dhnlich codieren, um die empfangenen Signale in-
terpretieren zu konnen. Gerade fiir die Zahntechnik, die prizise Fertigung von Zahnersatz
und die Versorgung zahnloser Kiefer, gilt dies in hohem Maf3e.

Doch gegenwirtig unterliegt die Branche drastischen Veranderungen: Schritt fur Schritt wird
beispielsweise die klassische Metallkeramik von Zirkonoxid und CAD/CAM ersetzt. Ein Um-
satzriickgang von fast dreifSig Prozent, qualitativ gute Importe aus Fernost, steigende Gold-
preise und sinkende Gewinne haben dazu gefiihrt, dass viele qualifizierte Zahntechniker ent-
lassen wurden. Die verbliebenen Mitarbeiter mussen in weniger Zeit mehr leisten. Ergebnis:
Die Kommunikation untereinander muss immer besser werden, um in immer kiirzerer Zeit
immer mehr Informationen auszutauschen.

Angesichts der wirtschaftlichen Herausforderungen sehen viele Laborinhaber CAD/CAM
und Zirkonoxid als einen zukunftsweisenden Losungsansatz. Drei Losungswege bieten sich
hier an: 1. Ein eigenes Komplettsystem anschaffen. 2. Mit einem Laborscanner zu einem
Fraszentrum outsourcen. 3. Mit einem Sageschnittmodell zu einem Fraszentrum outsourcen.
Doch Vorsicht: Ein eigenes Frassystem bedeutet noch lange kein zukunftssicherndes
Geschift. Die Berechnungsbeispiele der Hersteller sollten kritisch tiberpriift werden, um die
reale Amortisierungszeit abschatzen zu konnen.

Einfacher am Erfolg teilhaben kann man, indem man seine Sdgeschnittmodelle an ein Fras-
zentrum schickt, das dann in Absprache mit dem Labor das Gertist fertigt. Die Verblendung
ist dann wieder Sache des Labors. Ohne Investitionsrisiko ebnet dieser Weg dem Labor den
Zugang zu Zirkonoxid und der immer neuesten Software-Generation.

Entscheidendes Kriterium in beiden Fillen sollte jedoch stets sein, dass das Labor auch bei
den Zahnmedizinern unterstiitzt wird. Das aber leisten die wenigsten CAD/CAM-Hersteller.
Viele Anbieter besitzen nicht die zahnmedizinische Kompetenz und es fehlen Produkte, die in
der Zahnmedizin die nétige Reputation besitzen. Darum kommt es auch hier auf die richtige
Kommunikation an. Sie dient im weitesten Sinne nichts anderem als dass sich alle Beteiligten
wohlfiihlen: Patient, Zahntechniker, Zahnarzt und Dienstleistungspartner. Die offene Kom-
munikation dartiber baut auf allen Seiten Wissen auf und lisst alle Beteiligten lernen.

Abstrakt betrachtet konnen sogar Objekte miteinander kommunizieren. Dann namlich,
wenn komplexe Gerite miteinander verbunden werden. Scanner und Frasmaschinen sind
dafiir ein gutes Beispiel: Wer sich einen Laborscanner anschafft, mit dem er das Design der
Kronen- und Briickengertiste selbst gestaltet, verschickt via Internet nur die gestalteten Da-
ten an das Fraszentrum. So behilt das Labor einen Teil der Wertschopfung im eigenen Unter-
nehmen, vergrofert den eigenen Profit und spart dabei noch die Dauer eines Postversand-
weges ein.

Doch setzt eine solche Trennung der Arbeitsprozesse hochste Qualitat der miteinander kom-
munizierenden Einzelkomponenten und der damit arbeitenden Menschen voraus, um
tatsiachlich gut passende Gertiste zu erhalten. So ist Kommunikation heute das wesentliche
Element, ohne das kein System existieren kann.

Um in Zukunft erfolgreich zu sein, bedarf es zwar in erster Linie des richtigen Geschaftsmo-
dells. Andererseits ist aber auch die richtige Kommunikation entscheidend. Ziel einer per-
fekten Kommunikation ist darum im besten Falle immer die Verstindigung tiber einen fur alle
Beteiligten gerechten Austausch der jeweiligen Leistungen. Darauf sollten Laborinhaber be-
sonders achten — fur eine erfolgreiche Zukunft.
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Gerhard Reichel, Institut fiir Rhe-
torik, Forchheim, hat sich in mehr als
30 Jahren einen exzellenten Ruf als
Rhetorik-Trainer erarbeitet. Unter-
nehmer, Politiker und Fiihrungs-
kréfte schétzen das Know-how und
die Persdnlichkeit des mehrfachen
Buchautors und gefragten Referen-
ten. Sein 1975 gegriindetes Institut
fiir Rhetorik zéhlt mittlerweile zu den
ersten Adressen Deutschlands. Die
Teilnehmer lernen in Kleingruppen
souverdn zu kommunizieren, leben-
dig zu reden und gehen damit als
Persénlichkeit gestérkt neue Wege.

89

Der Umgang mit
schwierigen Mitarbeitern

Nicht immer ist der Umgang mit Mitarbeitern leicht; vor allem, wenn es
sich dabei um nicht so ganz einfache Zeitgenossen handelt. Was auch im-
mer man vorschligt, welches Vorgehen auch immer empfoblen wird — Sie
konnen mit 90%iger Sicherheit davon ausgehen, dass er oder sie sich ent-
weder gleich lautstark beschwert oder aber doch nicht das macht, was Sie
von ihm oder ibr fordern. Beides ist fiir die Zusammenarbeit nicht gerade
forderlich. Im Umgang mit Ihren Mitarbeitern sollten Sie einen Grundsatz
beriicksichtigen: Es gibt keine schwierigen Mitarbeiter, nur die falschen
Argumente oder — einen Schritt zuriick gedacht — die falsche Kommunika-
tionsstrategie.

» Gerhard Reichel

Mitarbeiter uberspringt? Dann gibt

es nur eines: Sie miissen nicht nur
selbst davon uiberzeugt sein, sondern auch
die Kommunikation mit IThrem Mitarbei-
ter zu einem Erlebnis machen. Das heifst
nicht mehr und nicht weniger, als dass Sie
Thren Mitarbeitern folgende vier Wiinsche
erfullen:

Sie mochten, dass der Funke auf Thre

1. Wunsch nach Substanz

Wenn Sie Threm Mitarbeiter ein neues
Projekt oder eine Aufgabe vorstellen, ach-
ten Sie genau darauf, wie Sie das tun. Brin-
gen Sie Thren Mitarbeiter anhand aller
Daten, Fakten und Zahlen auf den neues-
ten Stand. Verschweigen Sie ihm auch
negative Dinge nicht. Er muss sich ein
klares Bild von der Ausgangslage machen

ZWL 04 2006
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konnen, um die Aufgabe, die Sie
ihm stellen, auch bestmoglich zu
erfiillen.

2. Wunsch nach Klarbeit

Machen Sie Zusammenhinge klar
und achten Sie auf Transparenz.
Thre Mitarbeiter mochten ,,durch-
blicken“. Es ist ein Beweis hoher
Kommunikationskompetenz, die
Dinge auf einfachste Art zu sagen.
Mit folgenden Tipps wird Thre Ar-
gumentation klarer:

* Konzentrieren Sie sich auf ein Thema.

« Setzen Sie nicht zu viel an Vorwissen vo-
raus.

* Sprechen Sie versténdlich und verwenden
Sie Fremdwdrter und komplizierte Fachaus-
driicke nur in dem MaBe, in dem Ihr Mitar-
beiter diese auch versteht.

* Vermeiden Sie lange Sétze.

* Formulieren Sie aktiv statt passiv.

* Visualisieren Sie mitvorbereiteten Grafiken.

Wenn Sie Argumente aufzihlen,
dann gliedern Sie mit ,Erstens,

es eigentlich nur zwei Griinde, wa-
rum ein Mitarbeiter Thnen zuhort:
weil er sich verindern mochte oder
Sie ihm von etwas spannendem
Neuen erzihlen.

4. Wunsch nach Nutzen
Machen Sie Threm Mitarbeiter so
frih wie moglich deutlich, warum
es sich heute fiir ihn lohnt, zuzuho-
ren. Machen Sie ihm bewusst, dass
es um seine Interessen geht. Und
wenn Sie diese nicht genau kennen,
fragen Sie danach. Entsprechend
konnen Sie die Argumente Thres
Mitarbeiters aufgreifen und ihm
erzihlen, welche unmittelbaren
und/oder auch langfristigen Vor-
teile diese Aufgabe oder dieses
Projekt bietet.

Sie haben es in der Hand, ihre
Mitarbeiter zu bewegen, zu be-
rithren, zu begeistern — allerdings
nur, wenn Sie es auch schaffen,
dass Thre Mitarbeiter ihnen
zuhoren. Dann klappt’s auch mit

wJeder Sieg iiber den anderen

bringt beide ein Stiick

auseinander.

zweitens, drittens ...“. Priifen Sie:
Umfasst Ihre Aufzdhlung mehr als
funf Punkte? Schlecht! Warum?
Der Mitarbeiter erinnert sich
spatestens nach dem funften Punkt
nicht mehr, wie der erste lautete.

3. Wunsch nach Neuem

Worauf haben Sie mehr Lust: auf
abgestandenen Wein oder auf pri-
ckelnden Champagner? Machen
Sie Threm Mitarbeiter Lust aufs
Zuhoren. Uberraschen Sie ihn mit
Neuigkeiten. Es liegt in der Natur
des Menschen, dass er ,,neu“-gie-
rig ist — gierig auf das Neue. Die
ganze Kommunikationsindustrie
lebt davon. Genau genommen gibt

den Argumenten und aus
schwierigen werden zufriedene
Mitarbeiter, aus zufriedenen Mit-
arbeitern begeisterte Gesprachs-
partner.

Die vollkommene

Information
Wenn Menschen miteinander
sprechen, sind Missverstandnisse
vorprogrammiert. Was der eine
sagt, wird vom anderen nicht un-
bedingt auch so verstanden.
SchlieSlich lebt jeder Mensch in
seiner eigenen Gedankenwelt, mit
individuellen Vorstellungen, die
sich auf Grund seiner Erfahrungen
entwickelt haben. Was bei der

coDiagnostiX

3D-Implantatplanung

Prazise

Sicher

Schnell
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~ _kontakt:

Gerhard Reichel
Institut fiir Rhetorik
Tel:09191/89501
Fax:09191/28 01

reichel.seminare @t-online.de
www.gerhardreichel.de

Die Zeit der Befehlsempfénger ist vorbei, Mitarbeiter wollen wissen, warum sie etwas tun sollen. Je besser also die Kommunikations-
strategie des Vorgesetzten ist, umso besser ist er auch in der Lage, mehr oder weniger schwierige Mitarbeiter zu fiihren. SchiiefBlich
kommt es immer auf die Definition des Einzelnen an und wie er im Gespréch damit umgeht. Nachfolgende sieben Tipps helfen in jedem
Fall, mit eher komplizierten Zeitgenossen ein gemeinsames Gespréachsziel zu finden:

1. Stellen Sie den anderen in den Mittelpunkt
Fragen Sie mehr, reden Sie selbst weniger.
Zeigen Sie Verstandnis, wenn er verérgert ist.
Argumentieren Sie aus seiner Sicht.

2. Bauen Sie ein Sympathiefeld aus
Lécheln Sie.
Sprechen Sie den Partner 6fter mit seinem Namen an.
Machen Sie ihm deutlich, dass er o. k. ist.

3. Vermeiden Sie jede Form der Rechthaberei
Geben Sie dem anderen auch einmal Recht.
Zeigen Sie ehrliches Interesse fiir seinen Standpunkt.

1

Lésen Sie Interessenkonflikte durch Hinzuziehen von,,objektiven Kriterien".

4. Héren Sie aktivzu
Fallen Sie Ihrem Partner nicht ins Wort.

Ermuntern Sie ihn, weiterzusprechen.
Achten Sie auf Ihre Kérpersprache.

5. Lassen Sie sich niemals provozieren
Wer Sie beleidigen darf, bestimmen Sie selbst.
Werden Sie nicht laut.
Fiir Kritik sind Sie offen, sogar dankbar.

6. Bauen Sie Ihrem Partner eine Briicke
Direkter Widerspruch provoziert Streit.
Helfen Sie Ihrem Partner, sein Gesicht zu wahren.
Betonen Sie Gemeinsamkeiten.

7. Stellen Sie Fragen
Durch Fragen behalten Sie die Fiihrung.
Je mehr Sie fragen, desto mehr erfahren Sie.
Biirden Sie mit Fragen dem anderen die Beweislast auf.

Ubermittlung von Nachrichten passieren
kann, demonstriert beeindruckend nach-
folgende Geschichte:

Der General sagte zum Major: ,,Morgen
um 9.00 Uhr findet eine Sonnenfinsternis
statt. Also etwas, was man nicht alle Tage
sehen kann. Lassen Sie alle Soldaten auf
dem Kasernenhof antreten. Bei der Beob-
achtung dieses seltenen Ereignisses werde
ich selbst die Erlauterungen geben. Wenn
es regnet, werden wir natiirlich nichts se-
hen konnen. Die Soldaten begeben sich
dann in die Kantine.“

Der Major zum Hauptmann: ,,Auf Befehl
des Generals findet morgen um 9.00 Uhr
eine Sonnenfinsternis statt. Wenn es reg-
net, werden wir das auf dem Kasernenhof
nicht gut sehen konnen. In diesem Fall fith-
ren wir das Verschwinden der Sonne in der
Kantine durch. Also etwas, was man nicht
alle Tage sehen kann.

Der Hauptmann zum Feldwebel: ,, Auf Be-
fehl des Generals wird morgen um 9.00
Uhr das Verschwinden der Sonne in der
Kantine durchgefiihrt. Der General gibt
E-Mail: Anweisungen, ob es regnen soll. Also et-
was, was man nicht alle Tage sehen kann.
Der Feldwebel zur Kompanie: ,,Wenn es

morgen in der Kantine regnet, also etwas,
was man nicht alle Tage sehen kann, ver-
schwindet um 9.00 Uhr unser General.
Ein Soldat zum anderen: ,Morgen um
9.00 Uhr soll unser General verschwinden.
Schade, dass man das nicht alle Tage zu se-
hen bekommt.

Und die Moral von der Geschichte? Gehen
Sie nie davon aus, dass das, was Sie sagen,
vom anderen auch wirklich so verstanden
wird. Stellen Sie Kontrollfragen, z.B.
»Habe ich mich klar genug ausgedriickt? <,
»Konnen Sie dem bisher Gesagten zustim-
men?“ oder ,,Haben Sie dazu noch Fra-
gen?“ Gehen Sie ebenso nie davon aus,
dass auch Sie selbst alles so verstanden ha-
ben, wie es Thr Partner sagt. Paraphrasie-
ren Sie deshalb: ,,Habe ich Sie recht ver-
standen? Sie meinten, dass ...“, ,,Bitte kor-
rigieren Sie mich, wenn ich eben etwas
falsch verstanden habe. Sie sagten,
dass...“ oder ,,Sie fragten mich, wann (wer,
wie, warum, ob) ...“. Driicken Sie sich so
klar wie moglich aus. Sprechen Sie in kurzen
Sitzen, anschaulich und bildhaft. Vermei-
den Sie Fremdworter und Fachausdriicke.
Rechnen Sie damit, dass es den meisten
Menschen schwerfillt, zuzuhoren. <
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Institut fiir angewandte Synergethik
Andrea Maria Hirzer

Kénigstr. 8

49124 Georgsmarienhditte
Tel.:05401/86 61 86
Fax.:05401/866111

E-Mail: andreamaria@hirzer.net

Wie Menschen

verstehen

Synergethik ist die Lebre von den Wechselwirkungen zwischen Menschen.
Es bietet Modelle, Methoden und Techniken zur effektiven, niitzlichen,
angemessenen und okologischen Weiterentwicklung menschlicher Sys-
teme. Andrea Maria Hirzer ist Mitbegriinderin des Instituts fiir ange-
wandte Synergethik in Georgsmarienbiitte. Im folgenden Artikel geht sie
darauf ein, dass Menschen nach unterschiedlichen ,inneren Ordnungen™
und Mustern Informationen aufnebmen.

» Andrea Maria Hirzer

iese Muster, nach denen Menschen
D Informationen aufnehmen, be-

schreiben unterschiedliche Mog-
lichkeiten mit Wahrnehmungen und Infor-
mationen umzugehen. Sie sind unabhingig
von den Inhalten und den Kontexten in de-
nen sich Menschen bewegen. Sie schliefSen
einander nicht aus und kénnen unterschied-
lich gewichtet sein.

Hin zu - weg von
Bei der Auseinandersetzung mit einem
Problem kann ich mich auf die Losung hin
orientieren (,,hin zu“) oder ich kann vom
Problem weg wollen (,weg von“), dann
weif$ich jedoch immer noch nicht wohin es
gehen soll. ,,Hin-zu“-Mitarbeiter werden

Thnen als sehr l6sungsorientiert auffallen.
»Weg-von“-Mitarbeiter brauchen eine
klare Losungs- und Zielbeschreibung von
Thnen, damit sie wissen, wo es hingehen
soll.

InformationsgréBe

Informationen konnen in unterschiedlicher
GrofSenordnung weitergegeben werden.
Fiir manche Mitarbeiter ist es hilfreich den
ganzen Jahresplan des Unternehmens zu
kennen, um das was ihre Aufgabe ist, wahr-
zunehmen (,das ganze Bild sehen®). Fir
andere Mitarbeiteristes ausreichend zu wis-
sen, was ihre nachste Aufgabe ist (,,detail-
orientiert®). Zwischen diesen beiden Extre-
men gibt es natiirlich Abstufungen.
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Zeitrahmen

Um Losungen zu finden, bewegen sich Men-
schen in unterschiedlichen Zeitrahmen.
Manche suchen in der Vergangenheit nach
Losungen, manche in der Gegenwart, man-
cheschauen aber auch in die Zukunft, wie es
einmal sein soll, um dadurch zu einer
Losung fur das aktuelle Problem zu gelan-
gen. Auch der Planungszeitraum von Perso-
nen ist unterschiedlich. Er kann langfristig
sein, dass ich heute schon weifs, wann und
wo ich in finf Jahren Urlaub mache oder
mittelfristig oder kurzfristig.

Aufgabe und Beziehung

Es gibt Mitarbeiter, die ihren Arbeitsalltag
und die darin auftretenden Herausforde-
rungen auf ihre Aufgabe bezogen sehen.
Wiederum anderen ist die Beziehung zu
Menschen wichtig.

Fur Fuhrungskrifte ist es wichtig, diese
beiden Ebenen in ausgewogener Form zu
beachten. Wenn es um die Aufgabe geht,
stehen Ziele, Vorgehensweise und Ent-
scheidungen treffen im Vordergrund. Auf
der Beziehungsebene stehen Macht, Ver-
bundenheit, aber auch ,wir®, die Firma
am Markt, im Blickpunkt.

Gleich und ungleich

Probleme und Ideen kénnen nach Ahnlich-
keiten (,,gleich“) oder Unterschieden (,,un-
gleich“) bewertet und untersucht werden.
Im Unternehmen kann dies die Frage be-
treffen, wollen wir, dass alle unsere Mitar-
beiter das gleiche konnen, oder wollen wir,
dass Vielfalt herrscht und viele Wissensbe-
reiche aufeinandertreffen.

Vision - Aktion - Logik - Emotion
Manche Mitarbeiter und Unternehmer
denken intensiv daran, was aus ihrer Firma
werden soll, welche Produkte sie in Zukunft

anbieten konnen etc. Sie sind stark im
Programm ,,Vision“ beheimatet. Men-
schen, die ,,Aktion“ als eines ihrer wichtigs-
ten Meta-Programme entwickelt haben,
horen eine Idee und sind schon auf dem
Sprung sie umzusetzen. Sie sind die Macher.
»Logiker* denken erstmal alles durch und
missen begreifen worum es geht. Mitarbei-
ter, die ,,Emotionen® als wichtiges Muster
erachten, suchen nach Emotionen, die Pro-
dukte auslosen und welche Auswirkungen
eine Entscheidung haben wird.

ANZEIGE

Diese Meta-Programm-Mus-
ter kommen im alltdglichen
Leben gliicklicherweise nicht
in Reinkultur vor. Wir alle
tragen in uns eine entspre-
chende Mixtur, die auch je
nach Situation wechselnd un-
ser Handeln bestimmt. Je-
doch kann ich als Unterneh-
mer fur jeden Arbeitsplatz
eine Empfehlung ausspre-

SIE KONNEN
diese Anzeige
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Mitarbeiter, der diesen Platz
einnimmt, nahe sein soll.

Meta-Progamm-Muster

beschreiben:

* wie Menschen Erfahrungen, Infor-
mationen, Wahrnehmungen in Infor-
mationseinheiten aufteilen,

* das Ordnen und Filtern von Informa-
tionen und Erfahrungen.

Im Dentalbereich ist das
Meta-Programm-Muster de-
tailorientiert stark vertreten.
Da macht es Sinn zum
Ausgleich einmal ein grofles
Bild zu betrachten oder den
Blick in die Ferne schweifen
lassen. 4
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Dipl.-Betriebsw. Hans-Gerd
Hebinck, Gesellschafter und
Geschiftsfiibrer des Bera-
tungsunternehmens Training
& Events Dental.

__kontakt:

Training & Events Dental
Diplom-Betriebswirte

Godt & Hebinck
Franz-Meis-Strale 6

48163 Miinster

Tel:0251/6 86 55 05

E-Mail:
info@training-events-dental.de
www.training-events-dental.de
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wirtschaft » kommunikationsweiterbildung

Wie sag ich’s meinem
Kunden?

Was tun—in diesen Zeiten schneller Verdnderungen in der Dentalbranche?
Qualitit alleine reicht offensichtlich nicht mebr aus, um sich gegen Preis-
dumping, Auslandszahnersatz und Verdringungswettbewerb zu behaup-
ten. Neue Impulse, Ziele und Aktionen sind notwendig, um den Unter-

nebhmenserfolg zu sichern.

» Dipl.-Betriebsw., ZT Matthias Godt, Dipl.-Betriebsw. Hans-Gerd Hebinck

iekannich meine Umsitze sichern
und neue erschliefSen? — Das ist
aktuell wohl die Frage, die die

meisten Laborinhaber sehr stark bewegt.
» Welche Strategie habeich?“istdie Frage, die
darauf folgt. Im Allgemeinen heifst das, sich
zwischen folgenden Alternativen zu entschei-
den:

a) Will ich die Kostenfiihrerschatt erlangen, indem ich auf
besonders giinstige Angebote setze und meinen Kunden
z.B.vermehrt Auslandszahnersatz anbiete ? So ist die Kom-
munikation mit dem Kunden ganz einfach, denn hier zéhlt
nur der Preis.

Oder

b) Willich Know-how und Service in den Vordergrund mei-
ner Unternehmensleistung stellen? Eine Fiihrerschaft auf
diesen Gebieten erfordert eine sehr differenzierte Preispo-
litik und die persénlichen Féhigkeiten, diie Leistungen auch
erfolgreich zu vermarkten.

Viele Dentallabore identifizieren sich mit der
Alternative b), dem Angebot von Know-how
und Service. Hier spielt die Kommunikation
eine wesentliche Rolle, denn das Leistungs-
angebot muss dem Kunden erklart werden.

Kommunikative Fahigkeiten als

Schliissel zum Erfolg
Faktist, dass in der Zahnarztpraxis tiber den
Verkaufserfolg der zahntechnischen Pro-
dukte entschieden wird. Es ist also ganz ent-
scheidend fiir Dentallabore, dem Zahnarzt
zu vermitteln, dass er nicht nur ein Qualitats-
produkt erwirbt, sondern auch Service und
Zusatznutzen und dass die Preise ordentlich
kalkuliert sind. Diese Strategie muss im Rah-

men eines praktischen Marketingkonzeptes
umgesetzt und kommuniziert werden.
Wenn man Marketing pragmatisch sieht,
bedeutet es im Grunde nichts anderes als
Kommunikation von Unternehmen (Dental-
labor) zu Unternehmen (Zahnarztpraxis).
Das ist im Wesentlichen der Auflenauftritt
mit Logo, Internetauftritt, WerbemafSnah-
men etc. Nicht zu vernachldssigen ist aber
auch die personliche, die zwischenmenschli-
che Ebene. Mit jedem Telefonat und mit je-
dem personlichen Kontakt wichst oder
schwindet Vertrauen in eine Geschéftsbezie-
hung. Damit werden kommunikative Fahig-
keiten der Schliissel zum Erfolg.

Aus Sicht und Erfahrung einer Unterneh-
mensberatung fiir Dentallabore erweist sich
die im Folgenden dargestellte zweigleisige
und ineinander verzahnte Strategie als sehr
erfolgreich. Es kommt darauf an, zunichst
im eigenen Laborbetrieb kommunikative
Kompetenzenaufzubauen,umdannimzwei-
ten Schritt auch die Kunden in den Zahnarzt-
praxen weiterzuentwickeln.

Eigene kommunikative Fahigkeiten

entwickeln und trainieren
Eshatsich bewahrt ein kleines Vertriebsteam
zu bilden, in dem alle Mitarbeiter vertreten
sind, die einen personlichen oder telefoni-
schen Kontakt zum Kunden haben. Ein Tele-
fontraining ist ein guter Start in die Mitarbei-
terentwicklung. In einem solchen Training
werden die Basiselemente einer guten Kom-
munikation mit dem Kunden vermittelt.
Hauptziel ist es, dass die Mitarbeiter zur



guten Visitenkarte des Unternehmens wer-
den. Wenn das Labor beispielsweise fiir einen
guten Service steht, dann muss dies fir den
Kundenjederzeitsptirbar und erfahrbar wer-
den. Jede Moglichkeit des Imagetransfers
sollte genutzt werden, um sich nicht aus-
tauschbar mit Billiganbietern zu machen.
Zusitzlicher positiver Nebeneffekt ist, dass
ein aktiver Teambildungsprozess ausgelost
wird. Bewihrt hat es sich auch, eine Mitar-
beiterin, die sehr viel Kontakt zu den Zahn-
arzthelferinnen hat, selber einmal zu einer
Fortbildung fur Helferinnen, beispielsweise
zum Thema Patientenberatung, zu schicken.
Die Perspektive der Helferinnen einzuneh-
men ist eine sehr hilfreiche Erfahrung fiir den
taglichen Umgang miteinander und fiir eine
gekonnte Gesprachsfithrung.

Fur die Neukunden-Akquise ist ein Ver-
triebstraining wichtig. Da meist nur we-
nige Personen im Unternehmen akquirie-
ren, ist ein Einzelcoaching eine sinnvolle
Alternative zu einem Seminar. Gemeinsam
mit dem Trainer werden die Akquisitions-
gesprache vorbereitet bzw. ausgewertet
und eine individuelle, auf die Personlich-
keit optimierte, Gesprachsstrategie entwi-
ckelt. Auch ein gemeinsames Akquisi-
tionsgesprach ist eine gute Ergdnzung. In
Vertriebstrainings bzw. Einzelcoachings
wird die eigene Wahrnehmung gescharft,
die personliche Wirkung verbessert und
die Fahigkeit zur zielgerichteten Ge-
sprachsfithrung vermittelt.

Kommunikative Fahigkeiten der Kun-

den entwickeln und trainieren
Auch Zahnarztpraxen werden durch die
Verdanderungen in der Dentalbranche ver-
unsichert. Umdenken und aktives Tatigwer-
den tuninvielen Fallen Not. Genau hier kann
sich das Labor als Servicepartner positionie-
ren, der mehr zu bieten hat, als nur die Liefe-
rung von Zahnersatz. Nimmt der Kunde dies
auchsowahr,dannwird esihmsehr vielleich-
ter fallen, die hoherpreisigen Produkte des
Service-Labors im Patienten-Beratungsge-
sprach zu empfehlen.
Die Personlichkeit und die kommunikativen
Fahigkeiten des Zahnarztes und seines Pra-
xisteams entscheiden dariiber, ob die Patien-
ten wiederkommen und ob sie die Praxis
weiterempfehlen. Auch tiber die Wahl des
Zahnersatzes wird in der Praxis entschieden.
Was kann Dentallaboren besseres passieren,
als dass viele Patienten (wieder) die Praxen
aufsuchen und sich fir hochwertige Pro-
dukte entscheiden?

kommunikationsweiterbildung < wirtschaft

Ein moglicher Weg, die Kunden/Praxen fiir
das Thema Patientenberatung zu sensibili-
sieren, ist eine Kundenveranstaltung. In
diesem Rahmen kann neben einem techni-
schen Thema beispielsweise sehr gut auch
ein Vortrag ,,Das Patientenberatungsge-
sprach® platziert werden. Der Umgang mit
dem Thema ,,Verkaufen® beschiftigt der-
zeit sehr viele Zahnarztpraxen. Bereits im
Rahmen der Veranstaltung konnen Tages-
seminare fiir die Behandler und die Helfe-
rinnen beworben werden. Ein Seminar, das
erfahrungsgemafl bei Helferinnen immer
gut ankommt, ist ein Telefontraining. Fur
die Behandler oder als Aufbauseminar fur
die Helferinnen bietet sich ein Seminar
»Das erfolgreiche Patientenberatungsge-
sprach“ an.

Gezielte Forderung des Individuums
Niemand kann die Zeiten und die wirtschaft-
liche Lage, in der er lebt, andern. Aber jeder
kann sich selbst fit machen fiir den Umgang
mit der Situation. Diese Erkenntnis beinhal-
tet — ernst genommen — einen Impuls zum
Handeln. Und in diesem Fall sichert Handeln
nicht nur den wirtschaftlichen Erfolg, son-
dern kommt dazu der personlichen Entwick-
lung und dem Miteinander im Team zugute.

Seminare in kleinen Gruppen und

individuelle Coachings:

* steigern persénliche Kompetenzen,

o stérken das Selbstbewusstsein,

* helfen, persénliche Stérken zu erkennen und gezielt zu
nutzen,

* entwickeln Teams weiter,

* bauen kommunikative Fahigkeiten aus und

* lassen Sie an persnlicher Uberzeugungskraft gewinnen.

Die gezielte Forderung des Individuums —sei
es der Chef im Labor, die Labormitarbeiter,
der Zahnarzt oder die Helferinnen — ist im-
mer ein guter Weg in Zeiten von schnellen
Verianderungen. 4
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Thomas Diirr
Zahntechniker und Fachredakteur

Mehlandsdeichweg 19
28357 Bremen
Tel.:0421/36499 10

E-Mail:

info@thomas-duerr-bremen.de
www.thomas-duerr-bremen.de
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Imageschub durch
Pressearbeit

Ein verantwortlicher Unternehmer darf es nicht dem Zufall iiberlassen,
welches Image sein Labor in der Offentlichkeit bekommt. Deshalb der Rat
an alle Dentallabore stirker an die Offentlichkeit zu gehen.

» Thomas Diirr

ahntechniker sind Meister der Pra-
2 zision. Doch zu leicht vergessen
Laborinhaber, dass ihr Betrieb —
wie jedes andere Unternehmen auch —eine
offentliche Verantwortung wahrnimmt.
Und die Menschen drum herum mochten
gern wissen, ob ein Betrieb erfolgreich ist,
ob er Ausbildungsplitze anbietet oder ob
die Arbeitspldtze sicher sind. Eine aktive
Pressearbeit ist darum eine wirkungsvolle
Maoglichkeit, das eigene Unternehmen be-
kannter zu machen, es positiv von anderen
Unternehmen abzuheben und von Mitbe-
werbern zu differenzieren. Und: Wer zu-
erst aktiv an die Presse geht, der braucht
nicht auf das zu reagieren, was die Kon-
kurrenz macht.

Richtig schreiben fiir die
Offentlichkeit
»Wer hat was, wann, wo getan, wie wa-
rum, womit?“ Diesen Satz lernt ein Polizei-

Anwirter am ersten Tag seiner Ausbil-
dung. Und genau diese Frage soll ein guter
Nachrichtentext dem Leser beantworten.
Merke: Presse-Informationen sollten im
Nachrichten-Stil verfasst sein und in erster
Linie Informationen vermitteln — schlicht,
sachlich und objektiv. Wichtig: Fassen Sie
sich kurz und beschranken Sie sich auf das
Wesentliche.

Das fillt meist Unternehmern schwer,
die ihre Pressearbeit selbst erledigen. Den-
noch: Kurze Beitrige werden eher gelesen.
Die fliissige und schwungvolle Uberschrift
entscheidet innerhalb weniger Sekunden
dariiber, ob ein Leser an einem Text ,,kle-
ben“ bleibt oder nicht. Darum miissen
Uberschriften reizvoll sein, neugierig ma-
chen, eine klare Aussage besitzen, den In-
halt des Textes wiedergeben und Lust ma-
chen auf den eigentlichen Artikel.

Profis provozieren gern und konstruieren
in ihren Uberschriften oft Gegensitze;
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»Kompetenzfaktor Text*

Buchtipp:

denn Sie lenken Aufmerksamkeit auf den
Unterschied und bauen kiinstlich Span-
nung auf.

Grundsitzlich gilt: Die Kernaussagen
eines Textes haben immer am Anfang
zu stehen. Nicht vergessen: Wenn man seine
Meldungen an eine Lokal- oder Tageszei-
tung verschickt, verzichtet man auf zahn-
technische Fachsprache, damit auch Bran-
chen-Laien die Texte begreifen konnen.

Veréffentlichungen |6sen einen enor-

men Aufmerksamkeitsschub aus
Wie selbstverstindlich gehen Leser
davon aus, dass etwas, tiber das in der
Zeitung berichtet wird, entweder neu
ist oder bedeutend sein muss. Grund-
sdtzlich eignet sich aber fiir eine Presse-
Information alles, was einen aktuellen
Bezug besitzt, von offentlichem oder
lokalem Interesse ist oder mit prominen-
ten Personen in Zusammenhang steht.
Eher entgegen dem Branchentrend wiirde
die Neueinstellung mehrerer neuer Mit-
arbeiter oder vieler Auszubildender lie-
gen. In wirtschaftlich schwachen Regio-
nen oder kriankelnder Branche ist dies

aber mit Sicherheit ein wichtiges und
interessantes Thema und wiirde vermut-
lichvonder Lokalredaktion aufgegriffen.
Wenn ein kleines Unternehmen zugleich
mehrere Mitarbeiter entlassen muss,
kann es die Griinde der Lokalzeitung
dafiir erkldren, um Geriichten vorzu-
beugen — und eventuell auch die dafiir
verantwortlichen Rahmenbedingungen.
Ebenso darf ein Betrieb immer auch tiber
ein fortschrittliches technisches Ver-
fahren berichten oder einen besonderen
Service, den eben nur dieser Betrieb an-
bietet.

Egal wortiber Sie schreiben, bitte beach-
ten Sie dabei, dass Sie immer offen, ehr-
lich und transparent informieren. Jour-
nalisten vergessen nie, wenn sie einmal
einer ,Ente“ (Ente: im journalistischen
Gebrauch fiir Reinfall oder auch Fehler)
aufgesessen sind. Und denken Sie immer
daran, dass ein Image-Gewinn durch
Veroffentlichungen immer einen enor-
men Aufmerksamkeitsschub auslosen
kann - mit allen Konsequenzen wie
telefonische Anfragen, mehr Korrespon-
denz und zusitzlichen Bewerbungen. <

Thomas Diirr

In den kleineren und mittleren Dentallaboren,
die iberwiegend inhabergefiihrt sind, iber-
nimmtzumeist der Inhaber die Aufgabe, das La-
bor positiv bekannt zu machen. Ein Mittel, auf
das Labor und seine Leistungen hinzuweisen
und gleichzeitig ein positives Image in der Of-
fentlichkeit herzustellen, ist eine aktive Presse-
arbeit.

Pressearbeit - kontinuierlich und solide durch-
gefiihrt - schafft Vertrauen bei Geschéftspart-
nernund Investoren oder kann sich langfristigin
Bewerbungen von qualifiziertem Personal aus-
driicken. Beieiner Betriebsgriindung kann eine
konsequente Pressearbeit sogar die Weichen
fiir einen langjéhrig anhaltenden Erfolg stellen.
Doch leider scheuen die meisten Zahn-
technikermeister Pressearbeit - sei es aus Zeit-
mangel oder weil sie nicht wissen, wie sie vor-

19)»

gehen sollen. Dabei kann Pressearbeit von je-
dem Betrieb geleistet werden und der enga-
gierte Zahntechniker sollte unbedingt wissen,
wie er eine erfolgreiche Pressearbeit etablieren
kann.

Anhand praktischer und nachvollziehbarer Bei-
spiele demonstriert Thomas Diirr dem journalis-
tischen Laien die Chancen und Maglichkeiten
des ,Marketing-Instruments Pressearbeit" fiir
Print-Medien.

Der Autor - zahntechnischer Fachjournalist
und friiher selbst Zahntechniker - zeigt, wie
sich Dentallabore erfolgreich gegentiber Wett-
bewerbern differenzieren und gibt einen Ein-
blickin die Welt der Fach-Medien. Sokann nach
der Lektiire des Buches das Leistungspotenzial
des modernen Dentallabors zielgerichtet um
den Faktor Pressearbeit ergédnzt werden.

Kompetenzfaktor
Text

Pressearbeit als
Marketinginstrument des
modernen Dentallabors

\

Thomas Diirr
»,Kompetenzfaktor Text”

129 Seiten, kartoniert
Preis: 19,90 €
ISBN 3-937346-00-7
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Reden ist Silber —
Offentlichkeitsarbeit
ist Gold

Angesichts der Umwilzungen auf dem Dentalmarkt ist auch das Dental-
labor gefordert, neue Wege zu gehen: Mehr marktwirtschaftliche Prinzi-
pien im Gesundheitswesen erfordern neue Methoden der Kundengewin-
nung und -bindung; und dabei insbesondere eine Intensivierung der Kom-
munikationmit dem (potenziellen) Kunden. Gerade hierist die Presse-und
Offentlichkeit des Dentallabors von zentraler Bedeutung. Sie informiert,
schafft Vertrauen und sorgt fiir ein positives Image gegeniiber der Kun-
denzielgruppe sowie der breiten Offentlichkeit. Die BetriebsgrofSe spielt
dabei keine Rolle. Auch ein kleiner Betrieb kann mit geringem Aufwand
seine AufSendarstellung professionell und sein Image positiv gestalten.

» Jochen Kriens M. A.

ie Presse- und Offentlichkeitsar-
D beit eines Unternehmens sollte

stets getrennt werden von der rei-
nen Produktwerbung. Die sachliche Infor-
mation muss im Vordergrund stehen. Statt
die Presse- und Offentlichkeitsarbeit aus-
schliefflich zu Vertriebszwecken einzuset-
zen, sollten vielmehr die Stirken und Kern-
kompetenzen des Labors sachlich nach au-
fen kommuniziert werden. Unter dieser
Maf3gabe bieten sich jedem Dentallabor
vielfaltige Moglichkeiten der Presse- und
Offentlichkeitsarbeit, mit denen es seine
Zielgruppen ansprechen und fiir seine
Leistungen gewinnen kann.

Ziele der Presse-

und Offentlichkeitsarbeit
Vor Beginn einer PR-Kampagne sollten die
Kommunikationsziele des Dentallabors
feststehen, denn sie bestimmen die Maf3-
nahmen, die durchgefithrt werden sollen.
Neben dem tibergeordneten Ziel jeder guten
Presse- und Offentlichkeitsarbeit — Ver-
trauen zu schaffen — lassen sich die operati-
ven Ziele in drei Kategorien einteilen:
1. Erhéhung des Bekanntheitsgrades und des Unterneh-
mensrenommees.
2. Gewinnung und Bindung neuer Kunden.
3. Positionierung als Spezialist fiir bestimmte zahntechni-
sche Lésungen.

Jochen Kriens M. A.

Leiter Presse- und Offentlich-
keitsarbeit und

PR-Beratung

New Image Dental GmbH
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~ info:

Eine Checkliste zum Thema
Presse- und Offentlichkeitsarbeit

fiir das Dentallabor”kann beim Au-
tor gerne angefordert werden unter:

New Image Dental -
Agentur fiir Praxismarketing
Mainzer Str. 5, 55232 Alzey

Tel.: 067 31/94 70 0-0

Fax: 067 31/94 70 0-33

E-Mail:
zentrale@new-image-dental.de
www.new-image-dental.de

wirtschaft » unternehmensfihrung

Berichte in der Fach- und
Tagespresse

Interessante Berichte in der Fachpresse er-
hohen das Unternehmensrenommee be-
trachtlich, denn sie weisen das Labor als an-
erkannte Autoritit in der Fachwelt aus und
heben es so von Mitbewerbern ab. Werden
solche Veroffentlichungen weiter in die ei-
gene AufSendarstellung einbezogen, z.B.
durch Sonderdrucke, die in die Pressemappe
eingeheftet, auf der Homepage erwahnt
oder im Labor ausgelegt werden, tragen sie
zusdtzlich zur Kundengewinnung und -bin-
dung sowie zur Positionierung als Spezialist
auf einem bestimmten Gebiet bei.

Ein weiterer Weg zum Kunden ist die Lokal-
presse, die von Patien-
ten und natiirlich von
Zahnidrzten  gelesen
wird. Die Veroffentli-
chung von Artikeln
oder ein Interview zu
zahnmedizinischen
Themen, wie Inlays,
Asthetik und Implanta-
ten, bieten sich hier be-
sonders an. Viele Zeitungen erkennen be-
reits den Trend und versorgen ihre Leser mit
den zentralen Informationen vom Fach-
mann. Der Erfolg solcher Veroffentlichun-
gen erhoht sich betrichtlich, wenn diese mit
Sonderaktionen wie einem Leser-Telefon zu
aktuellen zahntechnischen oder gesund-
heitspolitischen Fragen kombiniert werden.
Der Patient wird, durch die kompetente In-
formation sensibilisiert, seinen Zahnarzt
fragen, mit welchem Labor er zusammenar-
beitet bzw. wird sich vielleicht sogar direkt
an Thr Haus wenden.

Bei Berichten in tiberregionalen Journalen
und Illustrierten dhnelt der Effekt dem der
Veroffentlichung in der Lokalpresse — mit
dem Unterschied, dass mit einem tiberregio-
nalen Printmedium auch Kunden erreicht
werden konnen, die sich auflerhalb des di-
rekten Einzugsgebietes des Labors befinden.
Besonders interessant ist dieser Aspekt,
wenn das Labor Leistungen und Produkte
anbietet, die bereits bundesweit aufgestellt
sind, iiber die nur relativ wenig andere Mit-
bewerber verfugen und fiir die die Kunden
auchliangere Anfahrtswege in Kauf nehmen.

Von Informationsveranstaltungen

bis hin zu Radio und TV
Den wohl direktesten Kundenkontakt bie-
ten Informationsveranstaltungen, in denen
der Laborinhaber direkt vor potenziellen

»Ziel jeder guten
Presse- und

Offentlichkeitsarbeit —
Vertrauen zu schaffen. e spezielle Form

Kunden spricht. Eine solche Veranstaltung
isterfahrungsgemafS ein hoch effektives Ins-
trument zur Erhohung des Bekanntheits-
grades, zur personlichen Vorstellung und
zum Aufbau eines Vertrauensverhiltnisses
von Beginn an. Ein weiterer Vorteil dieses
Informationsmediums ist, dass in der Regel
nur ohnehin an den jeweiligen Themen
interessierte Zuhorer die Veranstaltung be-
suchen werden, die dann auch offen fiir eine
langerfristige Zusammenarbeit sind.

Eine ebenso offentlichkeitswirksame Mog-
lichkeit, die Informationsvermittlung mit
der Darstellung des eigenen Unternehmens
zu verbinden, sind so genannte ,,Gesund-
heitstage®, die das Labor in Kooperation
mit regional ansassi-
gen Unternehmen ver-
anstaltet. Die Ziel-
gruppe kann hier di-
rekt  angesprochen
werden — seien es
Zahnirzte, diesich auf

der Zahnmedizin (z. B.

Implantologie) oder
auf die Behandlung spezieller Personen-
gruppen (z. B. Senioren, Manager etc.) spe-
zialisiert haben.
Das i-Tupfelchen ist die Nutzung audiovi-
sueller Medien. Sie sollte erst dann ange-
gangen werden, wenn das Labor bereits auf
einem exquisiten Niveau lduft und die meis-
tenanderen PR-MafSnahmen bereits erfolg-
reich waren. Allgemein darf in diesen Me-
dien nur auftreten, wer bereits ein sehr ho-
hes Renommee und eine sehr grofSe Be-
kanntheit als Spezialist besitzt.

Presse- und Offentlichkeitsarbeit

ist ein dauerhafter Prozess
DasDentallabor besitzt heute eine Fiille von
Moglichkeiten, durch die es sein Image aus-
bauen kann. Allerdings ist Presse- und
Offentlichkeitsarbeit ein dauerhafter Pro-
zess, den es kontinuierlich zu verfolgen gilt,
um die erforderliche Nachhaltigkeit zu er-
zielen. Auflerdem sollten die einzelnen
MafSnahmen systematisch im Rahmen
eines klaren PR-Konzepts durchgefiihrt
werden, damit die gesteckten Ziele auch tat-
sichlich erreicht werden. Ahnliches gilt fiir
die Abstimmung des Medieneinsatzes und
der zu vermittelnden Botschaft auf die
individuellen Kommunikationsziele des
Dentallabors. Sind diese Voraussetzungen
erfillt, ist der Weg frei fiir eine erfolgreiche
Presse- und Offentlichkeitsarbeit. <
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Claus-Jiirgen M6l

1972: Meisterpriifung im Zahntech-
niker-Handwerk. 1972: Betriebs-
griindung in Moers. 1975: Vorstand
ZID. 1978: Vorstand VDZI, zustén-
dig fiir das Referat Betriebswirt-
schaft. 1978-1995: Tétigkeiten in

verschiedenen  berufspolitischen
Amtern. 1982-1995: international
tétiger Referent fiir Johnson & John-
son und DENTSPLY International
fiir verschiedene Keramiksysteme.
2000: Ubergabe des eigenen Den-
tallabors. 2001: Verschiedene Tatig-
keiten fir die Flemming Gruppe.
2002: Start der selbststandigen und
unabhéngigen Tétigkeit als Unter-
nehmensberatung fiir zahntechni-
sche Betriebe.
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Wir konnen nicht
nicht kommunizieren

Genau betrachtet kommunizieren wir stindig, oft obne uns dessen bewusst
zu sein: im Businesss wie im Privaten, mit Vorgesetzten, Mitarbeitern, Kolle-
gen, mit Kunden und Lieferanten, aber auch mit unseren Partnern und Kin-
dern. Angefangen bei schlichten Alltagsproblemen, iiber schwierigste diplo-
matische Verbandlungen bis hin zu Verkaufs- und Geschdftsgesprichen.

» Claus-Jirgen Méll

ie jeder weif3, lassen sich die meis-
ten Probleme nur schwer bewilti-
gen, ohne dass Menschen einander

missverstehen, sich drgern, aufregen und die
Dinge personlich nehmen — heifst es im ,,Har-
vard-Konzept“, dem Klassiker der konstruk-
tiven Verhandlungs-Kommunikations-Tech-
nik. Denn: Einfach nur der ,,Nice Guy“ zu sein
und jedes Mal das kiirzere Ende des Streich-
holzes zu ziehen, ist auch keine dauerhaft
befriedigende Losung. Wenden beide Partner
den weichen Verhandlungs-Kommunika-
tions-Stil an, kann dies schnell zum mehr oder
weniger erfreulichen (Mittelmaf3-)Konsens
fuhren. Verfolgt jedoch einer die Linie des
»Tough Guy“, entwickelt Druck, greift zu
Drohungen oder besteht auf Konzessionen,
wird der ,,Soft“- Partner in der Regel den Kiir-
zeren ziehen.

Das Harvard-Konzept
Diejenigen unter uns, denen die Sandwichpo-
sition zwischen hart und weich missfillt, kon-
nen auch sachbezogen verhandeln. Diese Me-
thode ist auf das Erfolgsmotto: ,,Hart in der
Sache, weich zum Menschen® zuriickzufiih-
ren. Und auf diesem Prinzip beruht das Har-
vard-Konzept: ,,Getting to yes“, welches Ro-
ger Fisher, Professor an der juristischen Fakul-
tat der Harvard Universitit in Boston und seit
1979 Leiter des ,,Harvard Negotiation Pro-
jects® (HNP), in Kooperation mit seinen
HNP-Kollegen William Ury und Bruce M. Pa-
ton erarbeitet hat. Dreh- und Angelpunkt des
Havard-Konzepts ist der Mensch, der be-
kanntlich kein leicht zu durchschauender, klar

strukturierter und der reinen Logik folgender
Computer, sondern ein dufSerst komplexes
Wesen, mit undurchsichtigen Starken und Po-
tenzialen ist. ,,Getting to yes“ richtet den Fo-
kus auf das Individuum und bietet eine Reihe
sehr wirksamer psychologischer Instrumenta-
rien. Meine Erfahrungen mit diesem Konzept
bestatigen, dass ,, Getting toyes“-Technikenin
praktisch jeder Kommunikationssituation
einsetzbar sind. Konfliktgeladene Gesprachs-
atmosphdren werden spiirbar produktiver
und konstruktiver und verhilft auf diese Weise
die Gesprachspartner fur einander sympathi-
scher zumachen. Besonders relevant wird dies
in komplexen Verhandlungen und im Ver-
kaufsgesprach. Letztendlich entscheidet oft
die Sympathie, das berithmt bertichtigte
Bauchgefiihl, iber den Ausgang der meisten
Verhandlungen. Jedenfalls, wenn alle anderen
objektiven Entscheidungsfaktoren wie Qua-
litdt, Preis und Lieferkonditionen abgeklart
sind. Sympathisch ist uns dann meist derje-
nige, der uns eine wohl balancierte Mixtur aus
Anerkennung und Verstiandnis fiir unsere Be-
duirfnisse entgegenbringt.

In meinen Kommunikations-, Verhandlungs-,
Verkaufs- und Konfliktmanagementtrainings
betone ich unter dem Punkt ,,Einwandsbe-
handlungen“daherimmerwieder: Bringen Sie
Thren Gesprachspartner auf die Ja-Schiene.
Hat er dreimal innerlich zugestimmt, wird er
sich Threm Angebot 6ffnen. Dazu gehoren ne-
ben einer positiven Korperhaltung, eine
freundliche Stimme und ein Licheln ebenso
wie ein gepflegtes AufSeres der eigenen Person.
Untersuchungen von Wahrnehmungspsycho-



logen ergaben: ca. 65 % der Gesamtwirkung
einer Person lduft tiber nonverbale Signale,
nur ungefiahr 25% Prozent iiber die Stimme
und weniger als 10% Prozent tiber den Text.
Daher ist es immer wieder verwunderlich, wie
viel Aufmerksamkeit dem WAS geschenkt,
und wie sehr das WIE vernachlassigt wird.
Verhandlungsprofis — Jimmy Carter in seinen
berithmten Camp-David-Verhandlungen al-
len voran —und Topseller bringen sich vor der
Verhandlung bzw. dem Verkaufsgesprich in
eine positive Stimmung. Dann adaptiert der
Gesprachspartner die ,,yes“-Stimmung,.

Die vier Sdulen des ,Sachbezogenen Verhandelns*;
1. MENSCHEN: Menschen und Probleme getrennt vonei-
nander behandeln!

2. INTERESSEN: Nicht Positionen, sondern Interessen in
den Mittelpunkt stellen!

3. MOGLICHKEITEN: Vor der Entscheidung Wahiméglich-
keiten entwickeln!

4. KRITERIEN: Das Ergebnis auf objektive Prinzipien auf-
bauen!

Nebst den vier Prinzipien hat beim Harvard-
Konzept vor allem das aktive Zuhoren einen
besonderen Stellenwert. Wer bei Verhandlun-
gen Erfolg haben will, muss auf die Qualitat
des Zuhorens grofSen Wert legen. Ferner lohnt
essich, die Art des Fragens zu beherrschen. Be-
sondere Bedeutung kommt ebenso dem ent-
spannten Verhandlungsklima zu. Auch
sprachliche ,, Tiroffner* konnen Bewegungin
verfahrene Gesprachssituationen bringen. Es
gibt sowohl nonverbale Turoffner oder Ge-
sprachsforderer  (Nicken, Blick-Kontakt,
Schweigen, Zuwendung) als auch verbale
Tiiréffner (Auflerungen, die dem Gegeniiber
zu verstehen geben, ich habe Thre Themen,
Einwinde verstanden).

Wer konziliant und kommunikativ gegentiber
anderen Menschen auftritt — aber gleichwohl
hart in der Sache bleibt — hat gute Chancen,
taugliche Losungen zu finden. Aber leider ist
das leichter gesagt als getan: Menschen kon-
nen bei wichtigen Mitarbeiter-, Kunden-Ge-
sprachen rasch aufgebracht, unbeherrscht
und wiitend werden.

Gehen Sie im Kopf lhres Gesprachs-
partners spazieren
Die Kunden Zahnirzte und Patienten werden
immer wihlerischer, Produkte immer globaler
und austauschbarer. Fiir viele scheinen Preis-
nachldsse der einzige Weg zu sein, umeinen Auf-
trag zu gewinnen. Gehen Sie neue Wege:
1. Finden Sie den ,,roten Knopf“, der positive
Entscheidungen auslost: Viele Auftrige gehen
verloren, obwohl aus Ihrer Sicht alles passt und
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der Kunde Zahnarzt trotzdem nicht mit Threm
Dentallabor arbeitet, weil eine Hauptbedin-
gung — also, der ,,rote Knopf“ — nicht erkannt
wird. Zum Beispiel erklart man dem Kunden,
was die Technik alles kann und erkennt nicht,
dass der Kunde insgeheim erhebliche Bedenken
hat, ob seine Patienten diese Techniken wie
CAD/CAM, Implantologie etc. wiinschen, oder
Sie und Thr Dentallabor in der Lage sind, diese
Techniken perfekt zu beherrschen. Dazu ist es
wichtig, die ,,4 Saulen des Sachbezogenen Ver-
handelns® zu kennen und zu praktizieren.

2. Den Verkaufsprozess, das heifit die Naviga-
tion, vom Ausgangs- bis zum Zielpunkt beherr-
schenund anwenden: Jeder Wunsch, gleich wel-
cher Art, hat einen Ausgangspunkt bzw. Auslo-
ser. Dieser Ausloser fithrt direkt zum ,,roten
Knopf“. Beginnen Sie jedes Gesprach deshalb
mit einer sogenannten Inventur, den geheimen
Ausloser suchend, mit denen Sie im Kopf Threr
Kunden spazieren gehen konnen und damit de-
ren Vertrauen gewinnen konnen. Viele fragen
die Kunden Zahnirzte, was sie wiinschen und
fangen dann an zu argumentieren. Fragen sie
den Zahnarzt lieber, warum er will, was er will,
und bekommen damit die entscheidenden In-
formationen von ihm —und erkennen die Wiin-
sche und vor allem die Bedingungen, die ein
Kunde voraussetzt, um eine positive Entschei-
dung zur Zusammenarbeit zu treffen. So miin-
det jeder Ausgangspunkt in einen Zielpunkt.
Stellen Sie deshalb gezielte Fragen, mit denen Sie
die Bedingungen und Wiinsche Threr Kunden
herausarbeiten undIhrInteresseam Kunden do-
kumentieren. Wenn Sie den Ausgangs-und Ziel-
punkt exakt kennen, sind Sie in der Lage, die
Vorteile Ihrer Produkte ins richtige Licht zu ri-
cken und stochern nicht im Nebel herum.

3. Durchfithrung und Abschluss: Mit dem
Rustzeug der oben genannten Stufen werden die
Widerstande abgebaut, weil der Kunde Ver-
trauen zu Thnen aufgebaut hat, er sich ernst ge-
nommen fuhlt und seine echten Wiinsche und
vor allem Bedingungen erfilllt werden. Trotz-
dem besteht noch immer die Gefahr, dass der
Kunde letzte Widerstande zeigt. Mit dem Drii-
cken des ,roten Knopfs“ werden aber auch
diese Widerstande ausgeraumt.

Bei jedem Gesprach mit Thnen stellt sich der
Zahnarzt folgende Fragen:

- Lohnt es sich eine Geschéftsbeziehung aufzubauen oder
beizubehalten?

- Werden/wurden meine Erwartungen erfiillt?

- Basiert die Zusammenarbeit auf Vertrauen?

~ Ist der Partner kompetent und zuverléssig?

Und hier gleich ein paar Tipps, wie Sie diese Er-
wartungen lhrer Kunden erfillen:
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~ _kontakt:

mé&m

Dental Medizin

Beratung & Training

Claus-Jtirgen Moll
Franz-Haniel-StraBe 31

47443 Moers

Tel.: 02841/504040
Fax:02841/51994

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

- Nicht kdmpfen, sondern tiberzeugen.

- Nicht behaupten, sondern beweisen.

- Werfragt, der fiihrt.

- Wer behauptet, der detoniert.

— Wer zuhéren kann, macht nichts falsch.

- Jedes Gespréch ist ein Stiick Existenzsicherung.

Investieren Sie in den Menschen
Mitarbeiter sind Thr wichtigstes Kapital. In-
vestitionen in diesen Bereich bringen immer
die hochsten Renditen. Das beste Unterneh-
mens- und Produktmarketing kommt nur
zum Tragen, wenn es durch qualifizierte Mit-
arbeiter umgesetzt wird. Der Erfolg von Men-
schengliedertsich in drei Kompetenzbereiche:
- Was: Know-how, Fertigkeiten, Erfahrungen und Kenntnisse.
- Wie: Wie setzt der Mensch sein Know-how ein? Wo liegen
mdgliche Unterschiede im natiirlichen undangepassten Ver-
halten?

- Warum?: Was motiviertund veranlasst Menschen zum Han-
delnoderNichthandeln? Wo liegen die wirklichen Antriebe?

Jeder Mensch hat Starken und Engpisse. Ein
entsprechendes Profil deckt diese Engpasse
und Starken nachvollziehbar auf. Dadurch er-
halten Sie zuverlassige Hinweise, wo Investi-
tionen in Menschen die hochste Wirkung er-
zielen. Zum Beispiel durch:

- Investition in das Know-how lhrer Mitarbeiter.

- Investition in das Verhalten Ihrer Mitarbeiter.

- Investition in das Erkennen der Antriebe und Motive lhrer
Mitarbeiter.

Machen Sie aus Reibungsflichen Schub-
krifte. Die Zeiten, in denen alle auf ihren ,,In-
seln“ lebten, sind vorbei. Die Aufgaben sind:
1. Funktionierende interne Netzwerke, in de-
nen alle Mitarbeiter optimal zusammenspie-
len, zu schaffen.

2. Die Effektivitit steigern, indem Sie Kom-
munikationsprobleme und Intrigen abbauen.
3. Dafiir sorgen, dass alle Mitarbeiter Thres
Unternehmens wie mit einer Stimme sprechen
und dabei die Kunden an erster Stelle stehen.
Jeder geht fiir den anderen durchs Feuer.

4. Die innerbetrieblichen Abldufe optimieren,
um die Produktivitit zu steigern.

Machen Sie die Engpdsse und Stirken im
Team transparent. Warum ldsst Frau Krause
die ,,zahntechnische Zuarbeit“ fiir Herrn
Miiller eher liegen als bei Herrn Maier?

Die besten Unternehmen haben die besten
Mitarbeiter. Die zweitbesten haben die zweit-
besten Mitarbeiter. Und so weiter ... Nir-
gendwo in einem Dentallabor ist der Mensch
so entscheidend wie in der Produktion. Sie ha-
ben das Steuer in der Hand, alles wirkt sich in
diesem Bereich direktauf die Kundenbindung,

den Umsatz und den Gewinn aus. Achten Sie
auch darauf, die richtigen Leute an der richti-
gen Stelle zu platzieren. Ein guter und versierter
Zahntechnikeristzum Beispiel nicht unbedingt
ein guter Abteilungs- oder Betriebsleiter. Spit-
zenleistungineinem Aufgabengebietgarantiert
fur sich allein noch keine Spitzenleistung beim
Wechsel in ein anderes Aufgabengebiet. Dies
gilt sowohl fiir Neueinstellungen als auch beim
Aufstieg auf der Karriereleiter. Internes und ex-
ternes ,,Rekruting“ von Mitarbeitern sind
reine Schlusselaufgaben im Management.
Fehlbesetzungen im Unternehmen fithren im-
mer zu einem erheblichen finanziellen Verlust.
Der Imageschaden ist dabei in der Regel noch
weitaus grofSer. Hier funf Tipps, wie Sie sich vor
Fehlentscheidungen schiitzen:

- Rekrutieren Sie sorgféltig, reden Sie keinen Bewerber schén.
- Entwickeln Sie ein klares Anforderungsprofil.

- Nutzen Sie Hilfen zum Blick hinter die Masken.

- Untersuchen Sie alle Kompetenzbereiche.

- Erkennen Sie das Zukunftspotenzial, das dieser Mensch hat.

Positive Gefiihle und Humor férdern
Effizienz und Produktivitat

Emotionen werden die wichtigste Ressource in
den Unternehmen der Zukunft sein. Das heif3t,
Starken und Potenziale der Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter zuentwickeln und fiir die Arbeit
fruchtbar zu machen, das ist emotionale Fiih-
rungsintelligenz. Die emotionale Fithrungist die
Schliisselqualifikation jedes zukunftsorientier-
ten Unternehmers. Nutzen Sie die Effizienz die-
ses Werkzeugs fiir emotionale Fithrung.
Nutzen Sie auch die infizierende Wirkung des
Humors um Ihre Unternehmensziele zu errei-
chen. Gefiihle sind ansteckend. Vor allem —und
das ist die gute Nachricht — die Positiven. Eine
1998 in der Yale University of Management
durchgefiihrte Studie zeigte, dass sich Frohlich-
keit und Herzlichkeit in Betrieben am leichtes-
ten verbreiten, wihrend Reizbarkeit und De-
pression sich weit weniger tibertragen, als das
den Anschein haben mag. Positive Geftihle und
Humor fordern die Effizienz und die Produkti-
vitit. Wer Gelachter hort, lichelt oder lacht
automatisch auch. In einer Gruppe wird das zu
einer positiven Kettenreaktion fithren. Ein auf-
richtiges Lachen vermittelt eine beruhigende
Botschaft: ,, Wir konnen miteinander. Wir lie-
gen auf derselben Wellenldnge. “ Die Fahigkeit,
seine Mitarbeiter in eine begeisterte Stimmung
zu versetzen, wird zukuinftig fiir den Erfolg der
Arbeit und unmittelbar die erfolgreiche Zu-
kunft des Dentallabors selbst entscheidend
sein. Wie schon wire die Welt, wenn jeder nur
die Hilfte von dem tite, was er von den ande-
ren verlangt. 4
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Dipl.-Betriebsw.
Stephanie Zimmermann

__kontakt:

dieberatungsakademie

AustraBe 63

35745 Herborn
Tel.: 027 72/58 23 54
Fax:027 72/58 23 63

E-Mail:

info@dieberatungsakademie.de
www.dieberatungsakademie.de
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Mailing
Die direkte Kommunikation

Der unternebmerische Alltag ist geprigt von Begriffen wie Neukunden-
gewinnung, Kundenbindung und Absatzforderung — gerade in unseren
wirtschaftlich schwierigen Zeiten. Um neue Kunden zu erreichen, miissen
Wege beschritten werden, die sich von der herkommlichen Arbeit im
Labor unterscheiden. Ein Instrument, moglichst viele potenzielle Kunden
als auch Patienten zu erreichen, ist hier das Mailing per Post.

» Dipl.-Betriebsw. Stephanie Zimmermann

in Brief-Mailing soll den Kunden an-
Esprechen und ihn zur Handlung animie-

ren. Und genau hier liegt die Kunst —ein
Mailing fiir eine grofle Anzahl
potenzieller Kunden zu ver- ‘;\'7\
fassen, das dennoch jeden J&'
einzelnenindividuellan- _
spricht, ihn veranlasst, |
dieses auch bewusst zur
Kenntnis zu nehmen und
zu reagieren. ,
Die dieberatungsakade- £ %
mie hat fiir Dentallabora-
torien ein Konzept entwi-
ckelt, Zahnirzte anzu-
schreiben mit dem Ziel, ge-
meinsam  Patienten zu werben. Die
zweistufige Kommunikation wird im ersten
Schritt tiber den Zahnarzt und dann zum Pa-
tienten hin aufgebaut und fithrt so zu einer
Zusammenarbeit zwischen Labor und Zahn-
arzt. Die Konzeptvorstellung wird durch ge-
meinsame Besuche von dieberatungsakade-
mie und dem jeweiligen Labor eingeleitet.

Ein Mailing publiziert ein komplettes
Marketing-Konzept
Das Dentallabor muss sich aus der Masse von
Angeboten hervorheben durch Mafinahmen,
die den Zahnarzt langfristig unterstiitzen, um
den Erfolg in der Praxis sicherzustellen. Das
Thema Patientengewinnung ist hierfiir pra-
destiniert, denn daran sind Labor und Zahn-
arztgleichermafSen interessiert und man zieht
sprichwortlich an einem Strang.
In einem Mailing wird nicht nur ein Projekt
publiziert, sondern ein komplettes Marketing-

Konzept, welches hinter dem Produkt steht
(professionelles Direktmarketing, inkl. Kon-
zeption, Layout, Text und Design).
Das Dentallabor positioniert
sich somit als Spezialist
in der Offentlichkeit als
auch bei den Zahnirzten.
Um in einem Mailing an
Zahnirztezu tiberzeugen,
ist es wichtig, nicht die
Vorziige des Labors her-
vorzuheben, sondern die
Vorteile (z. B. Patienten-
gewinnung), dieein Zahn-
arzt durch die Zusammenarbeit mit dem jewei-
ligen Labor erzielt. Denn alleine mit zahntech-
nischen Arbeiten holt man keinen Zahnarzt
mehr hinter seinem Behandlungsstuhl hervor.
Im Vergleich zu anderen Marketinginstru-
menten hat ein Mailing gewisse Vorteile was
die Kundenansprachen betrifft, u.a.:

* detaillierte Festlegung der Zielgruppe: Sie sprechen genau
die fiir Sie relevante Gruppe an, durch die eine Fehlstreu-
ung weitestgehend ausgeschlossen ist

* eine persénliche Ansprache: der Kunde wird zu Hause ,im
Wohnzimmer" abgeholt

* eine unkomplizierte Reaktionsmdglichkeit fiir die Ziel-
gruppe durch vorhandene Antwortkarten oder Coupons

* wirkt in der Regel dauerhaft und somit nachhaltig

* hoher Aufbewahrungswert fiir die Zielpersonen und er-
méglicht so die Kontaktaufnahme auch zu einem spéteren
Zeitpunkt

Das Konzept sieht vor, diesen Weg in regel-
mafSigen Abstinden immer wieder aufzufri-
schen, denn Kontinuitit bringt langfristig den
gewunschten Erfolg. 4
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AV VI ZAHNTECHNIK |

Produktname
Vertrieb direkt

durch den Fachhandel
Produktionsort
Vertrieb in Deutschland seit
Produktionsart
Formenangebot:  Frontzdhne

Seitenzdhne

Indikation

Anzahl der Schichten: Frontzdhne
Seitenzdhne
Front-/Seitenzahnphilosophie

Farbsystem
Materialien

Biokompatibilitatspriif./Zertifiziert von
Medizinprodukt nach MPG, Zertifizie-
rungsklasse, Norm

Auswabhlhilfen fiir Frontzéhne

Angebot lebender Formkarten
vorhandenes Prothetikkonzept

Pflege d. Zahnlagers: direkt

durch Fachhandel
Frontzahn
Seitenzahn
begleitende Arbeitsunterlagen

Einzelpreis:

wissenschaftliche Studien

Serviceleistungen

Schulung/Workshops

Technische Hotline
Sonstiges/Besonderheiten

weitere Informationen unter

Die Marktiibersicht erbebt keinen Anspruch auf Richtigkeit und Vollstandigkeit.
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Candulor AG, Piinten 4
8602 Wangen CH
Condyloform Il NFC

ja

ja

Italien

2006

Presstechnik, maschinell

keine
Condyloform Il NFC 3 OK/UK
Total-, Teil-, Hybrid- und Implantatprothetik

4 Schichten
nach Prof. Dr. Albert Gerber

16 Candulor/16 VITA Classic Farben
Nano Filled Composite

ja, gepriift gemaB ISO 10993/Zertifikat: nein
Klasse 2A nach 93/42/EWG,ISO 13485 QM,
ISO 3336 Synthetic Polymer teeth

ja )
Candulor Artikulator, Asthetic Prothesenkunst-
stoffe, Candulor Instrumentenset

Candulor Handelsvertreter

4,40 Euro
Zahnformenkarte, Prospekte, Aufstellbro-
schiire, diverse Literatur, Memorandum

auf Anfrage
Zahnlagerpflege

bei Candulor Dental GmbH detailliertes
Programm erhéltlich

0800/22 63 85 67

tiberdurchschnittlich abrasionsresistent, halb-
anatomisch speziell entwickelter Seitenzahn fiir
die Aufstellung nach Prof. Dr. Albert Gerber

www.candulor.de

Candulor AG, Piinten 4
8602 Wangen CH

CT Porcelain

ja

ja

Philippinen

Presstechnik, manuell

35 OK, 8 UK Formen
Bonartic 5 OK/UK, Condyloform 6 OK/UK
Total-, Teil-, Hybrid- und Implantatprothetik

10 Schichten m. individuell eingelegten Cha-
8 Schichten | rakterisierungen

Bonartic halbanatomische Okklusion,

Condyloform nach Prof. Dr. Albert Gerber

16 Candulor Farben
SiO,, Al,0, Keramik

Ja, gepriift gemaB 1SO 10993/Zertifikat: nein
Klasse 2A nach 93/42/EWG, ISO 13485 QM,
ISO 4824 Keramikzihne

Formenkarte mit allen MaBangaben, Alameter
und Papillameter

ja

Candulor Artikulator, Asthetic Prothesenkunst-
stoffe, Candulor Instrumentenset

Candulor Handelsvertreter

6,90 Euro

3,30 Euro/3,40 Euro

Zahnformenkarte, Prospekte, Aufstellbro-
schiire, diverse Literatur, Memorandum

auf Anfrage
Zahnlagerpflege

bei Candulor Dental GmbH detailliertes
Programm erhaltlich

0800/22 638567

10-Schichtzahn mitindividuell eingelegten Cha-
rakterisierungen u. naturgetr. Schichtungsver-
lauf u. speziell entwickelter Seitenzahn fiir die
Aufstellung nach Prof. Dr. Gerber

www.candulor.de

C ‘.‘mdulo: Ph _iose;T.CR 3

€ conuior BonarticTCR

Candulor AG, Piinten 4
8602 Wangen CH
TCRResin

ja

ja

Italien

Presstechnik, maschinell

22 OK, 8 UK Formen
Bonartic 5 OK/UK
Total-, Teil-, Hybrid- und Implantatprothetik

3 Schichten
3 Schichten
halbanatomische Okklusion

9 Candulor/16 VITA Classic Farben
doppelt vernetzter PMMA

ja, RCC-Zertifikat

Klasse 2a nach 93/42/EWG,ISO 13485 QM,
ISO 3336 Synthetic Polymer teeth
Formenkarte mit allen MaBangaben, Alameter
und Papillameter

ja

Candulor Artikulator, Asthetic Prothesenkunst-
stoffe, Candulor Instrumentenset

Candulor Handelsvertreter

5,80 Euro

2,95 Euro

Zahnformenkarte, Prospekte, Aufstellbro-
schiire, diverse Literatur, Memorandum

auf Anfrage
Zahnlagerpflege

bei Candulor Dental GmbH detailliertes
Programm erhéltlich

0800/22638567

2 Farbsysteme Candulor/VITA Classic, natirli-
che Asthetik, naturgetreuer Schichtungsverlauf,
abrasionsresistent, guter Zahnverbund

www.candulor.de



Creation Willi Geller International AG/
Amann Girrbach GmbH, Pforzheim

Creapearl

Amann Girrbach GmbH, Pforzheim

Osterreich
1998

10 OK-Formen, 5 UK-Formen
4-OK-Formen, UK-Formen
Kombitechnik und Totalprothetik

Dreischichttechnik
Dreischichttechnik
NAT

ein natlirlicher Aufbau des Kauflachenreliefs
und das geschlossene Design des Interdental-

raums

VITA Classic Farben A1-D4
PMMA/Quervernetztes Polymer

EG Richtlinie 93/42 EWG

Klasse 2a, ENISO 1567, ENISO 10993, EN
1641, DIN EN 13485, SO 7491, ENISO 3336

Formkarte mit allen MaBangaben
oder lebende Formenkarte
Ja, in einer Farbe Ihrer Wahl

Registrieren: Artex-Gesichtsbogen

Artikulieren: Artex-Artikulator

AmannGirrbach AuBendienst-Betreuung

5,80 Euro
4,80 Euro
Formenkarte

Komplettierung, Einzelzahnlieferung,
Betreuung AmannGirrbach AuBendienst

siehe Kursprogramm AmannGirrbach unter

www.amanngirrbach.de
Tel.:07231/95 71 00

Eine Symbiose aus Nattirlichkeit, Funktion und
Asthetik, leicht zu verarbeiten. Mit dem Anspruch
auf Individualitat, durch minimale Formverénde-
rung mit dem Schleifstein oder Stellungsvarian-
ten erhélt man eine ,Konfektion im MaBanzug*

AmannGirrbach Pforzheim, Tel.: 072 31/95 71 00

DeguDent GmbH

Postfach 1364, 63403 Hanau
Bioplus (FZ), Artiplus (SZ) BioStabil (S2Z)

nur durch Fachhandel
Petropolis (Brasilien)
1965

keine Angaben

44 OK-Formen, 16 UK-Formen,
8 OK-Formen, 8 UK-Formen

Kombitechnik, Teil- und Totalprothetik

4-Schicht-Zahn
3-Schicht-Zahn
nach Gysi

16 V-Farben (A1-D4), 18 Biodent Farben (10-41)

INPEN Qualitétskunststoff

ja

2A, CE 0088,
ENISO 3336:1993
Formenkarte

ja
u.a. APF-Aufstellkonzept

durch Fachhandel

Bioplus 3,80 € (1.000 St.), ARTIPLUS: 2,02 €

(1.000 St), BIOSTABIL: 1,90 € (1.000 St
Formenkarte, Komplettbroschtire DENTSPLY-

Zahnprogramm

auf Anfrage
Beratung mit Fachkompetenz

siehe Kurstibersicht unter
www.dentsply-degudent.de
Tel..06003/8 2165

Formenvieffalt, natiirliche Opaleszens und Fluores-
zenz, ausgekehlte Basalflache, gutes Artikulations-
gleichgewicht, Leitflachen des Kaureliefs fiihren si-
cher in zentrale Okklusion, zeitsparende Aufstel-
lung d. physiologischreduzierten Hackerreliefs

www.dentsply-degudent.de

marktibersicht ¢« technik

DeguDent GmbH

Postfach 1364, 63403 Hanau

Bioblend

nur Fachhandel
Trubyte (USA)
keine Angaben
keine Angaben

60 OK-Formen, 24 UK-Formen

Kombitechnik, Teil- und Totalprothetik

keine Angaben

nach Anfrage

Biodent-Farben
Keramik

ja
2A, CE 0086,

ENISO 3336:1993
Formenkarte

ja
keine Angaben

durch Fachhandel

5,00 Euro (1.000 St.)
Formenkarte

auf Anfrage
Beratung mit Fachkompetenz

siehe Kurstibersicht unter
www.dentsply-degudent.de
Tel.:06003/8 2165
herrvorragende Asthetik

www.dentsply-degudent.de

Die Marktiibersicht erbebt keinen Anspruch auf Richtigkeit und Vollstandigkeit.

DeguDent GmbH
Postfach 1364, 63403 Hanau

executive

nur Fachhandel
Petropolis (Brasilien)
2003

keine Angaben

21 OK-Formen, 11 UK-Formen
5 OK-Formen, 5 UK-Formen
Kombitechnik, Teil- und Totalprothetik

3-Schicht-Zahn
2-Schicht-Zahn
keine Angaben

16 V-Farben(A1-D4)
INPEN Qualit4tskunststoff

ja

2A, CE 0088,
ENISO 3336:1993
Formenkarte

ja
keine Angaben

durch Fachhandel

3,45 Euro (1.000 St.)

1,96 Euro (1.000 St.)

Formenkarte, Komplettbroschtire DENTSPLY-
Zahnprogramm

auf Anfrage
Beratung mit Fachkompetenz

siehe Kurstibersicht unter
www.dentsply-degudent.de
Tel.:06003/82165

guter asthetischer Gesamteindruck, leichte
Aufstellung

www.dentsply-degudent.de



technik » marktibersicht

DeguDent GmbH
Postfach 1364, 63403 Hanau

Genios

nur Fachhandel
Trubyte (USA)
2000

keine Angaben

9 OK-Formen, 6 UK-Formen
9 OK-Formen, 9 UK-Formen
Kombitechnik, Teil- und Totalprothetik

spezielle Schichtung in 5 Farbzonen
spezielle Schichtung in 5 Farbzonen
biomechanisches Okklusionskonzept
nach ZTM H. Polz

16 V-Farben(A1-D4)
INPEN Qualitétskunststoff

ja

2A, CE 0086,
ENISO 3336:1993
Formenkarte

ja
NT-Aufstellkonzept u.a.

durch Fachhandel

4,25 Euro (1.000 St.)

2,25 Euro (1.000 St.)

Formenkarte, NT-Aufstellbroschiire,
Komplettbroschiire DENTSPLY-Zahnpro-
gramm

auf Anfrage

Beratung mit Fachkompetenz

siehe Kurstibersicht unter
www.dentsply-degudent.de

Tel.:06003/8 21 65

hervorragende Asthetik, interdentale Verschluss-
leisten, Kauflachen nach biomechanischem Ok-
klusionskonzept, Aufstellung in Zahn-zu-Zahn
oder Zahn-zu-zwei-Zahn-Beziehung, zusétzliche
reduzierte Seitenzahnformen
www.dentsply-degudent.de

Die Marktiibersicht erbebt keinen Anspruch auf Richtigkeit und Vollstandigkeit.

<30

Goldent exklusiv iber Giinter Witt GmbH,
Fritz-Reichle-Ring 2, 78315 Radolfzell
Classic

direkt

bisher noch nicht

Budapest, Ungarn

2005

maschinell und manuell

11
8
Teilzahn- und Vollzahn-Prothesen

2 Schichten
2 Schichten
keine Angaben

VITA

Polymethylmethacrylate, Methylmetacrylate
Pigmente: Metal loxide und Titaniumoxide
ja, Zertifikat vorhanden

Klasse 2A,1SO 3336

lebende und gedruckte Formenkarte

vorhanden
nicht vorhanden

nein

nein

0,99 Euro

0,99 Euro

gedruckte Formenkarte

Erfahrungsbericht
Kommissionslager, 24 h Versand-Service

bisher nicht

Tel.:077 32/98 28-0
Preis-Leistungs-Verhéltnis

www.witt-dental.de

S

Goldent exklusiv tiber Ginter Witt GmbH,
Fritz-Reichle-Ring 2, 78315 Radolfzell
Premium

direkt

bisher noch nicht

Budapest, Ungamn

2005

maschinell und manuell

30
7
Teilzahn- und Vollzahn-Prothesen

2 Schichten
2 Schichten
keine Angaben

VITA

Polymethylmethacrylate, Methylmetacrylate
Pigmente: Metal loxide und Titaniumoxide
ja, Zertifikat vorhanden

Klasse 2A,1SO 3336

lebende und gedruckte Formenkarte

vorhanden
nicht vorhanden

nein

nein

1,39 Euro

1,19 Euro

gedruckte Formenkarte

Erfahrungsbericht
Kommissionslager, 24 h Versand-Service

bisher nicht

Tel.:077 32/98 28-0
Preis-Leistungs-Verhéltnis

www.witt-dental.de

Goldent exklusiv tiber Ginter Witt GmbH,
Fritz-Reichle-Ring 2, 78315 Radolfzell
Exclusiv

direkt

bisher noch nicht

Budapest, Ungarn

2005

maschinell und manuell

30
7
Teilzahn- und Vollzahn-Prothesen

4 Schichten
3 Schichten
keine Angaben

VITA

Polymethylmethacrylate, Methylmetacrylate
Pigmente: Metal loxide und Titaniumoxide
Ja, Zertifikat vorhanden

Klasse 2A,1SO 3336

lebende und gedruckte Formenkarte

vorhanden
nicht vorhanden

nein

nein

1,69 Euro

1,39 Euro

gedruckte Formenkarte

Erfahrungsbericht
Kommissionslager, 24 h Versand-Service

bisher nicht

Tel.:077 32/98 28-0
Preis-Leistungs-Verhaltnis

www.witt-dental.de



Heraeus Kulzer GmbH

Griiner Weg 11, 63450 Hanau
Mondial

direkt

Heraeus Kulzer GmbH, 88142 Wasserburg
2005

InComp (Injection-Compression) in Verbin-
dung mit CAD/CAM-Fertigungstechnologie
18 OK-Formen, 10 UK-Formen

5 GroBen

Kombi- und Totalprothetik, Hybridprothetik
Implantate

dreidimensionales Multi-Layering
dreidimensionales Multi-Layering
Anatomformzahn fiir bilateral balancierte
Okklusion mit exakt definierter Zentrik

VITAPAN Classical/16 Farben
hochvernetzter, anorganisch gefilllter
Hybridkunststoff mit Nanopearls

ja

ja, Klasse 2A /Regel 5,

DINENISO 3336:1996

Formenkarte, Kombinations- und
Vergleichstabelle, Farbschlissel

ja, Etui mit allen OK-und UK-Garnituren
Pala-System: Aufstellkonzepte bilateral balan-
ciert, Artikulator

Aufstellhilfe ,Filou 28", Prothesenmat.,
Polymerisations- u. Injektionsgerate

AuBendienstpflege, Konsignationslager,
Komplettierung angebrochener Leisten
4,10 Euro (1.000 St.)

2,20 Euro (1.000 St.)

Sonderdrucke, Produktinfo, Formenkarte

vorhanden auf Anfrage

Lagerpflege, Fachberatung, Selflogistic

ja

0800/4 37 25 22

hohe Abrasionsstabilitdt, absolute Farb-,
Form- und Funktionstreue durch CAD/CAM-

Fertigung und Material mit Nanopearl-Techno-
logie

Tel.:0800/4 37 25 22, www.heraeus-kulzer.de

Heraeus Kulzer GmbH

Griiner Weg 11, 63450 Hanau
Classic (u. a. Magister/Orthognath)
direkt

Heraeus Kulzer GmbH, 88142 Wasserburg
Magister 1972/Orthognath 1974

InComp (Injection-Compression)

23 OK-Formen, 12 UK-Formen
2 Formen, 5 GréBen
Kombi- und Totalprothetik

4 Schichten
2 Schichten
klassischer Anatomformzahn nach Gysi

VITAPAN Classical/16 Farben, 12 Bio-Farben
PMMA

ja

ja, Klasse 2A/Regel 5,

DINENISO 3336:1996

Formenkarte, Kombinations- und
Vergleichstabelle, Farbschlissel

ja, Etui mit allen OK- und UK-Garnituren
Pala-System: Aufstellkonzept Gysi, Artikulator,
Prothesenmaterialien, Polymerisations-

und Injektionsgeréte

AuBendienstpflege, Konsignationslager,
Komplettierung angebrochener Leisten
Magister 3,75 Euro (1.000 St.)

Orthognath 1,90 Euro (1.000 St.)
Sonderdrucke, Produktionsinfo, Formenkarte

vorhanden auf Anfrage
Lagerpflege, Fachberatung, Selflogistic

ja

0800/4 37 25 22
groBe Form- und Farbauswahl, bewéhrtes
Okklusionskonzept

Tel.:0800/4 37 25 22, www.heraeus-kulzer.de

Heraeus Kulzer GmbH

Griiner Weg 11, 63450 Hanau
Premium

direkt

Heraeus Kulzer GmbH, 88142 Wasserburg
1998

InComp (Injection-Compression) in Verbin-
dung mit CAD/CAM-Fertigungstechnologie
12 OK-Formen, 6 UK-Formen

4 GroBen

Kombi- und Totalprothetik, Hybridprothetik,
Implantate

dreidimensionales Multi-Layering
dreidimensionales Multi-Layering
patentierter Multifunktionszahn fiir alle
Aufstellkonzepte

VITAPAN Classical /16 Farben
hochvernetzter, anorganisch gefilllter
Hybridkunststoff mit Nanopearls

ja

ja, Klasse 2A/Regel 5,

DINENISO 3336:1996

Formenkarte, Kombinations- und
Vergleichstabelle, Farbschliissel

ja, Etui mit allen OK- und UK-Garnituren
Pala-System: diverse Aufstellkonzepte,
Artikulator, Aufstellhilfe ,Filou 28°,
Prothesenmaterialien, Polymerisiations- und
Injektionsgerate

AuBendienstpflege, Konsignationslager,
Komplettierung angebrochener Leisten
4,45 Euro (1.000 St

2,45 Euro (1.000 St.)

Sonderdrucke, DVD, Buch: ,Der Zahn der
neuen Zeit", Produktinfos

vorhanden auf Anfrage
Lagerpflege, Fachberatung, Selflogistic
ja

0800/4 37 25 22
patentierter Multifunktionszahn mit naturident.

Morphologie, ldsst sich in eu- u. disgnathen Biss-
lagen ohne groBe EinschleifmaBnahmen aufstel-
len, var. Zahnhals, CAD/CAM-Fertigungstechno-

logie und Material mit Nanopearl-Technologie
Tel.:0800/4 37 25 22, www.heraeus-kulzer.de

Die Marktiibersicht erbebt keinen Anspruch auf Richtigkeit und Vollstandigkeit.
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Ivoclar Vivadent AG, FL-Schan /
Ivoclar Vivadent GmbH, Ellwangen

SR Vivodent DCL (FZ), SR Orthotyp DCL (SZ)
iiber den Fachhandel (in Deutschland)
Naturns, Italien

2002

Presstechnik

24 OK-Formen, 8 UK-Formen

5 OK-Formen, 5 UK-Formen

Partialprothetik, komb. Zahnersatz, Impl. Zahners.
abnehmb., Hybrid-Zahnersatz, totaler Zahnersatz
3 Schichten

3 Schichten

gangige Aufstellphilosophien, BPS

16 A-D Farben + 2 Bleach-Farben
DCL (Double-Cross Linked) Material

ja

2 A,93/42/EWG, SO 13485 QM f. Med. Pro-
dukte, ISO 3336 Synthetic Polymer teeth
Formtabelle, lebende Zahnformkarte

ja

BPS (Biofunktionelles Prothetik System):
Zahne, Abformung, Transferbogen,
Artikulatoren, Prothesenmaterial

Ivoclar Vivadent AuBendienst

2,85 Euro (1.000 St.)

1,75 Euro (1.000 St.)

BPS Handbuch, Fachartikel und Fachbiicher

wissenschaftliche Dokumentation, DCL-Material
Garnitur-Zahnkomplettierung

Produktinfos, Aufstellkurse, -broschtiren,

Infos: bei den weltweiten ICDE-Schulungszentren
Tel.:07961/889-0

Teil des Biofunktionellen Prothetik Systems
(BPS)

Tel.:07961/889-0
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7W 1 EXEY

Ivoclar Vivadent AG, FL-Schaan /

Ivoclar Vivadent AG, FL-Schaan /

Ivoclar Vivadent AG, FL-Schaan /

Prothesenzihne Ivoclar Vivadent GmbH, Ellwangen Ivoclar Vivadent GmbH, Ellwangen Ivoclar Vivadent GmbH, Ellwangen
1 Produktname SR Antaris DCL (Front), SR Postaris DCL SR Orthoplane DCL, SR Ortholingual DCL SR Vivodent PE, SR Orthotyp PE,, SR Orthosit PE
2 Vertrieb direkt = = -
durch den Fachhandel tiber den Fachhandel in Deutschland tiber den Fachhandel in Deutschland tiber den Fachhandel in Deutschland

3 Produktionsort

Naturns, Italien

Naturns, ltalien

Naturns, Italien

4 Vertrieb in Deutschland seit 1993 2002 1971: Vivodent PE, Orthotyp; 1981: Orthosit
5 Produktionsart Presstechnik Presstechnik Presstechnik
6 Formenangebot:  Frontzdhne 24 OK-Formen, 8 UK-Formen 3 OK-Formen 24 OK-Formen, 8 UK-Formen

Seitenzdhne 6 OK-Formen, 6 UK-Formen 3 UK-Formen 5N- 2K- 2T-Formen

7 Indikation

Partialprothetik, komb. Zahnersatz, Impl. Zahner-
satzabnehmbar, Hybrid-Zahners,, totaler Zahners.

Partialprothetik, komb. Zahnersatz, Impl. Zahner-
satzabnehmbar, Hybrid-Zahners, totaler Zahners.

Partialprothetik, komb. Zahnersatz, Impl. Zahner-
satz abnehmbar, Hybrid-Zahners, totaler Zahners.

& Anzahl der Schichten: Frontzahne
Seitenzdhne

3 Schichten
3 Schichten

3 Schichten

4 Schichten
4 Schichten

9 Front-/Seitenzahnphilosophie

géngige Aufstellphilosophien, BPS

SR Ortholingual DCL - lingualisierte Aufstell-
methode,

SR Orthoplane DCL - 0° Okklusion (Geropro-
thetik)

géngige Aufstellphilosophien, BPS

10 Farbsystem

16 A-D Farben, Chromascop, 2 Bleach-Farben

16 A-D Farben + 2 Bleach-Farben

PE Farbsystem (20 Farben)

11 Materialien

DCL (Double-Cross Linked) Material

DCL (Double-Cross Linked) Material

PMMA/Isosit Material

12 Biokompatibilitatspriif./Zertifiziert von

ja

ja

ja

13 Medizinprodukt nach MPG, Zertifizie-
rungsklasse, Norm

2 A, 93/42/EWG, ISO 13485 QM f. Med.Pro-
dukte, ISO 3336 Synthetic Polymer teeth

2 A, 93/42/EWG, ISO 13485 QM. Med.Pro-
dukte, ISO 3336 Synthetic Polymer teeth

2 A, 93/42/EWG, ISO 13485 QM f. Med.Pro-
dukte, ISO 3336 Synthetic Polymer teeth

14 Auswabhlhilfen fiir Frontzdhne

Formtabelle, lebende Zahnformkarte

Formtabelle, lebende Zahnformkarte

Formtabelle, lebende Zahnformkarte

15 Angebot lebender Formkarten

ja

ja

ja

16 vorhandenes Prothetikkonzept

BPS (Biofunktionelles Prothetik System):
Zahne, Abformung, Transferbogen, Artikulato-
ren, Prothesenmaterial

BPS (Biofunktionelles Prothetik System):
Zahne, Abformung, Transferbogen, Artikulato-
ren, Prothesenmaterial

BPS (Biofunktionelles Prothetik System):
Zihne, Abformung, Transferbogen, Artikulato-
ren, Prothesenmaterial

17 Pflege d.Zahnlagers: direkt

Ivoclar Vivadent AuBendienst

Ivoclar Vivadent AuBendienst

Ivoclar Vivadent AuBendienst

durch Fachhandel = = =
18 Einzelpreis: Frontzahn 3,36 Euro (1.000 St.) 2,90 Euro (1.000 St.)
Seitenzahn 1,75 Euro (1.000 St.) 1,75 Euro (1.000 St.) 1,63 Euro /1,86 Euro (1.000 St.)

19 begleitende Arbeitsunterlagen

Zahntechnische Dokumentation mit Aufstell-
guide, Fachartikel und Fachbticher

Zahntechnische Dokumentationen mit Aufstell-
guide, Fachartikel und Fachbiicher

BPS Handbuch,
Fachartikel und Fachbiicher

20 wissenschaftliche Studien

wissenschaftliche Dokumentation DCL-Material

wissenschaftiiche Dokumentation DCL-Material

Report: Abnehmbare Prothetik, Juni 2000

21 Serviceleistungen

Garnitur-Zahnkomplettierung

Garnitur-Zahnkomplettierung

Garnitur-Zahnkomplettierung

22 Schulung/Workshops

Produktinfos, Aufstellkurse, -broschiiren,
Infos: beiden weltweitenICDE-Schulungszentren

Produktinfos, Aufstellkurse, -broschiiren,
Infos: bei den weltweiten ICDE-Schulungszentren

Produktinfos, Aufstellkurse, -broschiiren,
Infos: bei den weltweiten ICDE-Schulungszentren

23 Technische Hotline

Tel:07961/889-0

Tel:07961/889-0

Tel.:07961/889-0

24 Sonstiges/Besonderheiten

Teil des Biofunktionellen Prothetik Systems
(BPS)

Teil des Biofunktionellen Prothetik Systems
(BPS)

im Seitenzahnbereich Tief-, Kreuz-, Normalbiss

25 weitere Informationen unter

Tel.:07961/889-0

Tel.:07961/889-0

Tel.:07961/889-0

Die Marktiibersicht erbebt keinen Anspruch auf Richtigkeit und Vollstandigkeit.
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BL artegrdl a3

usL artegrdl’ a3

Merz Dental GmbH

24321 Litjenburg

artegral ®

direkt

Lutienburg, Deutschland

Januar 2006

computergestiitzte Hochdruck-HeiB-Polyme-
risationstechnik

9 OK-Formen, 9 UK-Formen

in Vorbereitung

Kombi- u. Implantatprothetik, mittelwertige
und systembezogene Total- und Teilprothetik
4 + Effekte

Naturliche Korperhaftigkeit spez. fir kompli-
zierte Supra- und Hybridkonstruktionen; ideale
Proportionen innerhalb und zwischen den
Zahngarnituren, lebendige Reflexe durchnattir-
liches Oberfléchenrelief, leichtes Handling

16 Farben in VITA Classical
IPN

Zytotoxitatspriifung mit Zertifikat
Klasse 2 A, DINEN SO 3336

CBI ®-System, Patientendatenblatt, gedruckte
und lebende Formenkarte

ja, auchin spezieller, attraktiver Prasent.-mappe
Totalprothetik in Funktion-(TiF ®) erprobt in allen
zeitgemaBen Konzepten; weitere Systemkompo-
nenten: Basisplatten, Loffelmaterial, PremEco®™
Line GieBsystem, Swiss Jet Injektionssystem u.
Kolorierungssystemf. Prothesenbasiskunststoffe
und zahnfarbener Kunststoff (PMMA)

direkt

3,98 Euro (1.000 St.)

TiF®-Buch und TiF® CD-ROM, Patientenda-
tenblatt u. Laborcheckliste Totalprothetik,
Profilzirkel

weitere Informationen auf Anfrage
Bedarfsanalyse, kostenloser Zahnlagerser-
vice, Komplettierung gratis bis auf den letzten
Zahn, TiF-online-Service, Trainer

u.a. Kursangebote vor Ort sowie im eigenen
Kurszentrum

Tel.:043 81/403-437

vollanatomische Nattirlichkeit, universelle Funk-
tionalitét speziell fur Supra- und Hybridkons-
truktionen, konventionelle Teilprothetik sowie
insamtl. Aufstellungskonzepten; kleines, effek-
tives Sortiment

www.merz-dental.de

Merz Dental GmbH

24321 Liitjienburg

integral®

direkt

Lutjenburg, Deutschland

SZ seit April 1995 - FZ seit August 1997
computergestiitzte Hochdruck-HeiB-Polymeri-
sationstechnik

10 OK-, 11-UK-Formen

je 4 OK- und UK-Formen

mittelwertige und systembezogene Total- und
Teilprothetik; Kombi- u. Implantatprothetik

4 + Effekte

3 + Effekte

vollanatomisch; eindeutige Zentrikfindung durch
Tripodisierung mit physiologisch polyvalenter Frei-
heit bei max. Kauleistung durchvorgelagerte ,Polz-
sche Elemente", anwendbar in allen aktuellen Ok-
klusionskonzepten; anwendbar in mittelwertiger u.
systembezogener Anwendung, d.h. balanciert, lin-
qualisiert, sequenziell, frontzahngefiihrt einzusetzen
16 Farbenin VITA Classical

IPN

Zytotoxitatspriifung mit Zertifikat
Klasse 2 A, DINENISO 3336

CBI®-System, Patientendatenblatt, gedruckte
und lebende Formenkarte

ja, auch in spezieller, attraktiver Présent.-mappe
Totalprothetik in Funktion-(TiF ®) erprobt in allen
zeitgemaBen Konzepten; weitere Systemkom-
ponenten: Basisplatten, Loffelmaterial, Prem-
Eco®Line GieBsystem, Swiss Jet Injektionssys-
tem sowie Kolorierungssystem f. Prothesenba-
siskunstst. und zahnfarbener Kunststoff (PMMA)

direkt

3,98 Euro (1.000 St

2,20 Euro (1.000 St.)

TiF®-Buch und TiF®-CD-ROM, Patientendaten-
blatt u. Laborcheckliste Totalprothetik, Profil-
zirkel

weitere Informationen auf Anfrage
Bedarfsanalyse, kostenloser Zahnlagerservice,
Komplettierung gratis bis auf den letzten Zahn,
TiF-online Service, Trainer

u.a. Kursangebote vor Ort sowie im eigenen
Kurszentrum

Tel.: 043 81/403-4 37

vollanatomische Natiirlichkeit, hohe Funktiona-
litét in samtl. Aufstellungskonzepten; kleines, ef-
fektives Sortiment; fiir Teilprothetik, Kombi- u.
Implantat-ZE mit integral Frontzahnveneers u.
zahnfarbenem Kunststoff (PMMA) kombinierb.
www.merz-dental.de

Merz Dental GmbH

24321 Lutjenburg

Polystar Selection®

direkt

Litjenburg, Deutschland

Mai 2001

computergestiitzte Hochdruck-HeiB-Polymeri-
sationstechnik

20 OK-, 6-UK-Formen

je 4 OK- und UK-Formen

mittelwertige und systembezogene Total- und
Teilprothetik; Kombi- u. Implantatprothetik

3 + Effekte

3 + Effekte

semianatomisch, anwendbar in mittelwertiger
und systembezogener Anwendung, somit ba-
lanciert, lingualisiert, sequenziell oder front-
zahngefiihrt einzusetzen

16 Farben in VITA Classical
IPN

Zytotoxitatspriifung mit Zertifikat
Klasse 2 A, DINEN SO 3336

CBI®-System, Patientendatenblatt, gedruckte
und lebende Formenkarte

Ja, auch in spezieller, attraktiver Prasent.-mappe
erprobt in allen zeitgemdBen Konzepten;
Basisplatten, Léffelmaterial, PremEco®Line
GieBsystem, Swiss Jet Injektionssystem, Kolo-
rierungssystem fiir Prothesenbasiskunststoffe
sowie zahnfarbener Kunststoff auf PMMA-
Basis

direkt, Zahnlager Full-Service

3,78 Euro (1.000 St.)

1,95 Euro (1.000 St.)

TiF®-Buch und TiF® CD-ROM, Patientendaten-
blatt u. Laborcheckliste Totalprothetik, Profilzir-
kel

weitere Informationen auf Anfrage
Bedarfsanalyse, kostenloser Zahnlagerservice,
Komplettierung gratis bis auf den letzten Zahn,
TiF-online-Service, Trainer

u.a. Kursangebote vor Ort sowie im eigenen
Kurszentrum

Tel.:043 81/403-4 37

hohe Funktionalitét, integrierte sagittale Auf-
stellhilfe durch spez. approximale Passform,
basale Rille (PSG) gegen Verdrehen bei der
Wachsaufstellung; kleines u. effektives Sorti-
ment

www.merz-dental.de

Die Marktiibersicht erbebt keinen Anspruch auf Richtigkeit und Vollstandigkeit.
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SHOFU Dental GmbH

Am Briill 17, 40878 Ratingen
Veracia Anterior & Posterior
durch den Fachhandel

Japan

IDS 2003

3-Schicht-Pressung

13 OK-Formen, 8 UK-Formen

3 OK-Formen, 3 UK-Formen

Total- u. Teilprothetik, implantatgetragene u.
kombinierte Prothesen

3 Schichten

3 Schichten

balanciert, lingualisiert, front-/eckzahngefiihrt

VITA Classical (ohne B1)
Schichten: 1. Acrylic Resin, 2. Schicht: IHP,
3. Nano Composite

Klasse 2A, Norm EN ISO 3336:1993

gedruckte Zahnformen- u. lebende Formen-
karte, Dental Measure I

ja

Die Zahnlinie l&sst sich in allen Aufstellkonzep-
ten reparieren.

ProArch Il (Arcon-Typ) eignet sich besonders
gut

SHOFU-AuBendienst u. Fachhandel

auf Anfrage beim Fachhandel

auf Anfrage beim Fachhandel
gedruckte u. lebende Zahnformenkarte,
Katalog, Sonderdrucke

in Arbeit

Fachberatung durch technische AuBendienst-
mitarbeiter

ja, auf Anfrage

Tel.:02102/86 64-0

korperhafte, nattirliche Zahnformen; Nano-
Technologie; ausgepragtes Oberflachenrelief;
detailfreudige Anatomie; multifunktionelle Indi-
kation; zeitsparende Aufstellung; unabhéngig
vom Aufstellkonzept

E-Mail: info@shofu.de, Tel.: 0 21 02/86 64-0
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Johannes Weithas - 24321 Liitjienburg UAZLE S VITA Zahniabrik g?g’g?%g(d NF;ﬁEléfiumrter Ste.70
1 ODIPAL/ODILUX/ODIDENT VITAPHYSIODENS VITAPAN Cosmocryl CL, Orbital, Gnathodent CL
_ _ Luxodent FL, LOC, Natura-Dent, Gnathodent
direkt tiber eigenen AuBendienst durch den Fachhandel durch den Fachhandel durch Handelsvertreter
3 Madrid, Spanien Bad Séckingen Bad S#ckingen Bad Nauheim
41992/2005 Seitenzéhne seit 1998, Frontzahne seit 2001 seit 1982 1896
5 Injektionsverfahren Manufaktur in Kombination mit moderner Hoch- - Manufaktur in Kombination mit modemer Hoch-  Injektions-, Transfer-, Kompressionsverfahren
leistungstechnologie leistungstechnologie
6 20 0OK/10 UK; 20 OK/10 UK; 10 OK/5 UK 21 Frontzahne (ab 01.01. 2007 neue Front- 31 Frontzihne, 6 OK/UK CUSPIFORM Seiten- 58 verschiedene Formen
12 OK/UK; 7 OK/UK: 10 OK/UK zahnform T6S), 6 OK und 6 UK Seitenzihne zéhne, 5 OK/UK SYNOFORM Seitenzihne 28 verschiedene Formen

7' Total- u. Teilprothetik, implantatgetragene und

Teil-und Vollprothetik besonders geeignet fiir

Teil- und Vollprothetik

Teil-und Vollprothetik

kombinierte Prothesen die hochwertige, implantatgetragene Prothese
8 4 Schichten 3 Schichten und mehr 3 Schichten je nach Sorte 2-, 3-, 4- oder 5-schichtig
3 Schichten 3 Schichten und mehr 3 Schichten je nach Sorte 3- und 4-schichtig

9 fiiralle gangigen Aufstellphilosophien

Voll anatomische Kaufliche,
BIO-Logische Prothetik (VITA BLP?)

2 Seitenzahnkonzepte: VITAPAN CUSPI-
FORM Seitenzihne (23-28°)

VITAPAN SYNOFORM (abradierte, schmal ge-

staltete Kauflidchen fiir Geroprothetik)

10 VITA Classic/Bio und SR

VITA SYSTEM 3D-Master, VIPAPAN classical

VITA SYSTEM 3D-Master, VIPAPAN classical

VITA-, Bio-, New Hew Farbsystem

11 PMMA-Werkst., unterschiedliche Vernet-

Zungsgr.

vernetztes PMMA, gefiillt mit anorganischen
Mikropartikeln

12 ja,liegen vor

vernetztes PMMA, gefiillt mit anorganischen
Mikropartikeln

Feldspat, Quarz, Acrylate, Vinyl

CE-Kennzeichn. beinhaltet d. Biokompatibilitét

CE-Kennzeichn. beinhaltet d. Biokompatibilitt

Uni Frankfurt am Main

13 Klasse 2A, DINISO 13485:2003, Anhang V,

CE0318

CE-Kennzeichnung

CE-Kennzeichnung

Iso 9001/EN46001
DIN ENIso 13485:2001

14 gedruckte und lebende Formenkarten

Formenkarte (Print), lebende Formenkarte,
VITA PC-Zahnprogramm

Formenkarte (Print), lebende Formenkarte,
VITA-PC Zahnprogramm

Auswahlsendungen zur Ansicht

15 ja

OK/UK Frontzihne, OK/UK Seitenzéhne OK/UK Frontzihne, OK/UK Seitenzahne ja
16 firalle gangigen Aufstellkonzepte geeignet BIO-Logische Prothetik (Vita BLP®) nach die VITAPAN Zahne sind fiir alle géngigen ja
Dr. Eugen End - Das Okklusionskonzept Aufstellkonzepte geeignet
der Natur. Auch fiir andere Aufstellkonzepte
geeignet.
17 direkt, Zahnlager-Service VITA AuBendienstmitarbeiter VITA AuBendienstmitarbeiter durch Handelsvertreter

Fachhandel

Fachhandel

18] Einzelpreise und Mengenpreise It. Preisliste
oder im Internet abrufbar oder auf Anfrage

auf Anfrage beim Fachhandel

auf Anfrage beim Fachhandel

von 1,55 bis 8,20 Euro je nach Sorte
von 1,18 bis 4,58 Euro je nach Sorte

19 Formenkarte, Produktinformationen

VITA PHYSIODENS Kunststoffzihne, VITA PHY-
SIODENS Formenk, Lit.: Die physiologische Ok-
klusion des menschlichen Gebisses (Dr. E. End)

VITAPAN Kunststoffzahne
VITAPAN Formenkarte

Aufstellanleitungen, Kataloge

20 zum Teil vorliegend

in Arbeit

Invitro: VerschleiBfestigkeitv. Kunstst.-Prothesenz. (S. Brand)

Gutachten Prof. Hohmann, Univ. Frankfurt a. M.

21 Kommissionszahnlager, kostenloser Zahnla-

gerservice, Komplettierungen

Komplettierungen - ohne Berechnung fiir das
Dentallabor, hohe Beratungskompetenz des
VITA Ansprechpartners vor Ort

Komplettierungen ohne Berechnung fiir das
Dentallabor, Beratungskompetenz des VITA
Ansprechpartners vor Ort

Komplettierung des Zahnlagers,
direkter Versand an den Kunden

VITA Aufstellkurse zur BIO-Logischen Prothetik
(VITABLP?) mit Dr. Eugen End u. ZT Viktor Fiirgut

Totalprothetik Basis- und Aufbaukurs

ja

23 Tel.:04381/4339

Tel.07761/56 22 22

Tel.:07761/56 22 22

Tel.:06032/8092 15

24| Lieferung innerhalb von 24 Stunden, kein

Porto ab 75,00 Euro

hohe Abrasionsstabilitét, Farbbestandigkeit,

rationelles Farbensortiment

Nachweis|. Materialqual. sichert d. Abrasionsfestig-
keit eine lange Lebensdauer u. Plagueresistenz.
Ausgepr. Zahnhélse garant. gute Interdentalraum-
gestaltg. Naturidentische Oberflachenmorphologie
u. Korperhaftigk. sorgenf. sehr g. Tragekomfort.

Nachweisl. Mat.-qualitat sichert d. Abrasionsfestig-
keit e. lange Lebensdauer u. Plaqueresistenz. Aus-
gepr. Zahnhélse garant. e. gute Interdentalraum-
gestaltung. Eine naturident.Oberfla.-morpholog. u.

Korperhaftigkeit sorgen . sehr guten Tragekomf.

Hutschenreuther Dentalprodukte

25 Tel.: 043 81/43 39, www.weithas.de

Tel.:07761/56 22 22

Tel:07761/56 22 22

Tel.:06032/809-200

Die Marktiibersicht erbebt keinen Anspruch auf Richtigkeit und Vollstandigkeit.
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Rationelle Fertigung
von Konuskronen i1

Konuskronen sind Halte- und Stiitzelemente fiir partielle Prothesen und
abnebmbare Briicken. Bei einem hohen MafSe an technischer Genauigkeit
bieten sie die Moglichkeit einer rationellen Herstellung. Sie vermeiden
Zahn- und Prothesenbeweglichkeit, halten mit vorgegebener Haftkraft,
sind abriebfest, finden ibre Lage von selbst, haben die beste Mundhygiene
und beschleunigen die Inkorporation. Im Labor sind sie rationell und
feblerfrei herstellbar. Aber: Qualitatsmerkmale konnen nur mit theo-
retischen Vorkenntnissen erreicht werden.

» Em. Prof. Dr. Karl Heinz Kérber, ZTM Dr. Martin Blum

zept im Wesentlichen von dem Gedanken

getragen, fehlende Gewebsteile in ihrer
Form und Funktion durch prothetische Kons-
truktionen wiederherzustellen. Ein GrofSteil
kaufunktioneller Beanspruchung soll auf die
parodontalen Stiitzgewebe tibertragen werden.
Die Suprakonstruktion wird in diesem Behand-
lungskonzept moglichst starr mit dem Restge-
biss zu einer funktionellen Einheit verbunden.
Diese restaurative Behandlungsmethode hat
einnormales, storungsfreies Kausystem als bio-
logischen Funktionskreis zum Ziel. Nicht jeder
Zahnersatz kann die physiologischen Verhalt-
nisse des vormaligen vollbezahnten Kausys-
tems wiederherstellen. Oftmals tragt er sogar
wesentlichzur Gebissdestruktion bei. Ursachen
sind die erhohte Prothesendynamik, d.h. Eigen-
beweglichkeit unter der Kaufunktion sowie die
fehlerhafte Statik. Nur mit sorgfaltig durch-
dachten Suprakonstruktionen lasst sich die
Funktion wiederherstellen und die restlichen
Pfeilerzdhne auf lange Sicht erhalten (Abb. 1).
Von Bedeutung sind die rasche Inkorporation
und die Zufriedenheit des Patienten bis hin zu
seinem Selbstwertgefuhl infolge des absolut
festen Sitzes der Restauration, selbst bei nur
noch wenigen Restpfeilern. Eine ganz wesentli-
che Aufgabe der starr abgestiitzten Suprakons-
truktion besteht darin, der Kaumuskulatur ein

Im Liickengebiss ist das Behandlungskon-

konstantes, mechanisch festes Okklusionsfeld
entgegen wirken zu lassen. Nur dadurchisteine
isometrische Kaumuskelaktivitat moglich. Be-
wegliche Halte- und Stiitzelemente verstarken
die funktionellen Erschiitterungen der Prothe-
sendynamik und bewegen die Pfeilerzahne star-
ker als es im vollbezahnten Gebiss moglich ist.
Um langfristig Fehlbelastungen der Stitzge-
webe auszuschlieflen, werden heute fast aus-
schliefSlich starre Verankerungen von abnehm-
baren Sattelbriicken und Teilprothesen jeder
Konstruktionsart bevorzugt. Der Prototyp des
starren Verbindungselementes ist die Konus-
krone. Theoretische Analysen und die Ergebnis
elektronisch-messtechnischer Untersuchungen
uber den physiologischen Mechanismus der
Stutzgewebe fithrten zu ihrer Begriindung.
Diese wurde unterstiitzt durch die jahrzehnte-
lange klinische Beobachtung. Die starre Ver-
bindung fortlaufend gefithrten Suprakons-
truktionen mittels Konuskronen unterscheidet
sich von der primdren Verblockung, z. B. von
festem Briickenzahnersatz, nur dadurch, dass
sie zum Zwecke der Oral- und Parodontalhy-
giene abgenommen werden konnen. Nach der
Eingliederung verbinden die Suprakronen alle
Pfeiler in gleicher Weise korperlich fest und vol-
lig starr. Funktionell kann somit zwischen pri-
mdrer und sekundidrer Verblockung nicht
unterschieden werden. Bei der heute gingigen

Em. Prof. Dr.
Karl Heinz Korber

ZTM Dr. Martin Blum
[ d
die autoren:

Em. Prof. Dr. Karl Heinz Kérber
Institut fiir dentale
Verfahrenstechnik

Hohrott 15

24 226 Heikendorf

ZTM Dr. Martin Blum
Zahntechnisches Labor
Nebelswall 11

33602 Bielefeld
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Abb. 1: Auf Konus-Verblendkronen starr abgestiitzte Sat-
telbriicke im Unterkiefer mit vollbalancierter Totalprothese
im Oberkiefer.

NuL NULL

Abb. 3: Zentrieren eines Arbeitsmodelles mit gekippten Pfei-
lern mittels des auf Null gestellten Schneidestiftes des Kono-
meters. A: 1. Tangieren der Kippseite, 2. Messen des grofSten
Unterschnittwinkels und 3. seine Halbierung. B: Wiederho-
lung des Vorganges in der Sagittalebene.

passgenauen Fertigung der Suprakonstruktion
wirkt das Prothesengertist oder die Suprakons-
truktion wie eine zementierte Briicke. Aus
Griinden der Parodontalhygiene werden pri-
mare Konuskronen grundsitzlich nicht mitei-
nander verbunden. An allen sekundir ver-
blockten Konuskronen-Verbanden giltdasglei-
che statische Prinzip eines Kronenblockes mit
einer hohen Widerstandskraft und der stark
eingeschriankten Beweglichkeit. Unabhingig
vonder Artund Stirke der Beanspruchung wer-
den alle Pfeilergewebe gleichzeitig und gleich-
formig belastet. Mit diesem Behandlungskon-
zept wird beabsichtigt, einzelne Pfeilerzahne,
aber auch ganze Restzahngruppen des Liicken-
gebisses unter einem starren kontinuierlichen
Okklusionsfeld zu integrieren. Die okklusal
traumatische Pfeilerlockerung ist damit ausge-
schlossen und die Kaukraft verteilt sich gleich-
mafig auf alle Stiitzgewebsanteile. Gleichzeitig
aber erhilt der Patient das sichere Geftihl der
absolut festen eigenen Zihne. Es kommt zur ra-
schen Inkorporation und Eingewohnung selbst
umfangreicher Vollrestaurationen. Ein wesent-
licher Vorteil der Konuskrone aber ist, im
Gegensatz zu den meisten Spezialankern der
Halte- und Stiitzelemente, seine einfache Uber-

Abb. 2: Konometer mit guter Winkelauflosung von 0,5° Ko-
nuswinkel mit bis auf die Fiihrungsfolie geschnittenen
Wachsroblingen der inneren Kronen.

.

Abb. 4: Zentrierphase A 1 an einem Arbeitsmodell mit fiinf
Konuspfeilern als erster Schritt der praktischen Konometrie.

schaubarkeit, die jedem technischen Konus in-
newohnt. Sie ist darum auch tibersichtlich und
ebenso rationell herstellbar.

Die Konusform
Die technische Grundform der Konuskrone
ist der Kegelstumpf. Seine Grundfliache ent-
spricht dem parodontal-marginalen Wurzel-
querschnitt des Pfeilerzahnes. Man erkennt
den planen Kegelmantel als vertikale, konti-
nuierliche Haftfliche und seine Okklusalfla-
che. Als losbare Passung ist die Konuskrone
zweiteilig: die zementierte Innenkrone und die
formidentische Suprakrone. Beziiglich der
Formgenauigkeit ist ein Konus weniger kri-
tisch als ein Zylinderteleskop. Beim Zylinder-
teleskop treten alle Flichen in Reibung, auch
dann schon, wenn die AufSenkrone ihre end-
gultige Lage noch keineswegs eingenommen
hat. Beim Konus dagegen findet die Beriih-
rung erst in der endgiiltigen Passlage statt.
Durch die Anordnung der Schragflichen er-
geben sich gleich mehrere Vorteile: Die
Suprakonstruktion findet ihre endgiiltige Pas-
sungslage praktisch von selbst, was wesent-
lich zur stérungsfreien und leichten Handha-
bung durch insbesondere dltere Patienten bei-
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Abb. 5: Die Schneidetechnik: Durch Ziehen einer Schneide auf Abb. 6: ADAPTA Tiefziehkappe als bewdihrte Fiibrungs-
der Oberfliche des Wachsroblinges unter Fiihrung einer AD- schicht fiir das Schneiden in Wachs mit der Sicherbeits-

APTA Tiefziebfolie ergibt sich eine Plane und extrem glatte
Fliche unter der am Konometer eingestellten Winkelvorgabe.

tragt. SchlieSlich sind Konuskronen dadurch
nahezu abriebfest, wodurch die Passung und
damitdie Haftkraftfiir eine beliebiglange Tra-
gedauer konstant bleiben.

Der Konuswinkel und das Konometer

In gedanklicher Fortsetzung seiner Flachen
ldsst sich jeder Konus zu seinem urspriingli-
chen Kegel erginzen, in dessen Spitze der sog.
Kegelwinkel liegt. Dieser Winkel wird beim
rotationssymmetrischen, technischen Konus
durchdie Zentralachse halbiert. Der halbe Ke-
gelwinkel wird in der Verfahrenstechnik als
Konuswinkel bezeichnet und ist identisch mit
dem Winkel, der sich ergibt, wenn man an die
tiefste marginale Stelle eines Konus einen ex-
akt vertikal ausgerichteten Stift von z.B. eines
Parallelometers ansetzt. Der Konuswinkel ist
damit definiert als der Bearbeitungswinkel,
d.h. der Winkel, zwischen der senkrechten
Parallelometerachse und jeder AufSenlinie des
Konus (Abb. 2). Der Konuswinkel betragt
stets den halben Betrag des vollen Kegelwin-
kels. Diese Unterscheidung ist besonders
wichtig fur die rationelle Bearbeitungstechnik
im Labor.

Das Konometer ist ein Winkelmessgerat, das
in nahezu alle gebrauchlichen Parallelometer
an Stelle des Parallelometerstiftes eingespannt
werden kann. Auf seiner Messplatte ist eine in
Winkelgrade unterteilte Skala eingraviert. An
seinem unteren Ende ist eine Futteralhilse
drehbar gelagert, in die wahlweise ein Mess-
stift oder ein Bearbeitungsmesser einge-
schraubt werden kann. In seiner Nullstellung
wirkt das Konometer wie das Parallelometer
zur Kontrolle einer gemeinsamen Einschub-
richtung und beschreibt dann reine Zylinder-
bahnen. Die kontinuierlich einstellbare Win-
kelstellung ermoglicht jede zur Zentralachse
geneigte Flache unter mechanischer Fuhrung
zu umfahren, wobei die genaue Winkelvor-

schichtstirke von 0,4 mm.

gabe konstant beibehalten wird. Zusammen
mit der Verschiebung des Parallelometerar-
mes erlaubt die axiale Drehung des Futterals
bei gleichzeitiger Winkeleinstellung des Zei-
gers, dass jede beliebige Grundflidche des Pfei-
lerzahnes allseitig umzeichnet werden kann.
Das Konometer wurde urspriinglich ent-
wickelt, um eine tibersichtliche und bei grofler
Genauigkeit rasch durchfihrbare Winkel-
einstellung und Vermessung an jedem Pfeiler
eines Modells durchfithren zu konnen (Abb.
2). Pfeilerzahne sind —ausgenommen Implan-
tate — fast niemals rotationssymmetrisch und
konnen somit auch nicht unter einer konstan-
ten Winkelvorgabe umfahren werden, wie
z.B. mit der auf einen Festwinkel eingestellten
Frise einer Frasmaschine, wenn man nicht ei-
nen unnotig verdickten Primarkonus erhalten
will. In der modernen Restaurationstechnik
wird die verblendete Konuskrone uneinge-
schrankt angewandt unter der Voraussetzung
einer allseitig geringen Schichtstirke, in der
Mindestausflussstiarke der Legierung. Hierbei
wird der Pfeilerstumpf nicht zum technischen
Konus erginzt, sondern insbesondere seine
labiale Umfassung nur folienartig mit der
inneren Konuskrone bedeckt. Um hierbei
einen konstanten Konushaftwinkel vorgeben
zu konnen, miissen an einem Pfeilerstumpf
verschiedene Winkeleinstellungen verwendet
werden. Hierfiir ist das Konometer besonders
geeignet.

Zentrieren des Arbeitsmodells
Nach der Kontrolle der Praparationsgrenze
an jedem Modellstumpf beginnt die Kono-
metrie mit dem Festlegen der zentralen Ein-
schubrichtung (Abb. 3). Bei Konusmodellen
mit schon einpriparierter zentraler Einschub-
richtung und horizontalem Trimmen der
Sockelbasis ist fiir die Festlegung im Arbeits-
parallelometer keine weitere MafSnahme er-

ZWL 04 2006
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forderlich. Ein Vorteil der abnehmbaren
Briicke mit Konuskronen ist bekanntlich die
Einbeziehung von divergent stehenden Pfei-
lerzihnen, bei denen die exakte Einschubrich-
tung durch die Konusfliachen erreicht wird,
sodass die Gefahr einer Pulpenschidigung
durch scharfe Nachpriparation, einschlief3-
lich der Patientenbelastung entfallt. Dies ist
aber auch nur in gewissen Grenzen moglich.
Durch systematisches Vorgehen kann aber an
jedem Modell mit gegeneinander gekippt ste-
henden Pfeilerzihnen die mittlere Einschub-
richtung tiber alle Achsendivergenzen ermit-
telt und eingestellt werden:

1. Konometerschneide in Nullstellung. In der Modelldrauf-
sicht erkennt man einen Pfeiler, der am weitesten von einer
gemeinsamen Achsenstellung abweicht: Modelltisch Idsen,
Pfeiler voll tangieren und Modelltisch wieder feststellen.

2. BeiUmfahren aller Zéhne mitdem Stiftin Nullstellung fin-
det sich der gréBte Negativwinkel: Winkel an der Skala ab-
lesen und halbieren.

3. Modelltisch Isen und diesen Pfeiler bei halbem Winkel
tangieren, Tisch wieder feststellen.

4. Nach nochmaligem Umfahren des Modelles mit dem
Parallelstift zeigt der Ausgangswinkel jetzt den halben Un-
terschnittswinkel, wéhrend alle anderen Negativwinkel klei-
nersind.

Das Modellzentrieren wird in zwei Ebenen
ausgefiihrt: Sagittalebene, d. h. in seitlicher
Ansicht und in der Frontalebene, d. h. von
vorne (Abb. 4).

Mit diesem einfachen Ablauf, der dhnlich aus
der Modellguss-Klammertechnik bekannt ist,
erhilt man den kleinstmoglichen Negativ-
winkel, der — wie anschliefSend gezeigt wird —
beim Schneiden der Konusoberflache kom-
pensiert wird, ohne dass eine Nachpripara-
tion mit der Gefahr der Pulpenirritation erfor-
derlich ist. Zwei Ziele sollen dabei erreicht
werden:

* Alle Konusoberflichen liegen innerhalb der gemeinsa-
men Einschubrichtung und damit fiir die Zahnhaltege-
webe in einer gemeinsamen Abzugsrichtung.

* Alle Innenkronen erhalten die gleiche Mindestschicht-
stérke.

Bei leicht protrudierten Frontzdhnen muss al-
lerdings vermieden werden, den Innenkonus
am Rande stark auszubauen. Dadurch wiirde
die Asthetik der Verblendungen gestort wer-
den. Deswegen gilt fur diese Fille die Ausnah-
meregelung: Gekippte Frontzihne bestim-
men mit ihren Labialflachen stets die zentrale
Einschubrichtung. Mit diesem Verfahren
kann die Konuskrone im sichtbaren Bereich
immer in der mindest erforderlichen Materi-
alstarke ausgefithrt werden. Die unter allen

Doppelkronen hervortretenden Merkmale
der Konuskrone — schlanke, nach okklusal
sich verjiingende Form, Ausniitzung der Ko-
nustoleranz beziglich der Passgenauigkeit,
geringe Materialstirke und zeitlich rationelle
Herstellung — sind bei richtiger Anwendung
der Konometrie leicht durchfiihrbar.

Die Schneidetechnik

Die Kriterien der Prazisionsherstellung fiithr-
ten urspriinglich in der Entwicklung der
Konuskrone zum Verlassen des rotierenden
Frasinstrumentes im Werkstoff Wachs. Um-
fangreiche Untersuchungen hatten ergeben,
dass die Planitit, geradlinige Oberflache mit
Mindestrautiefe und geringster Welligkeit nur
durch Zug einer Schneide in Wachs erreicht
werden kann. Eine variable Winkelvorgabe
auf beliebigen klinischen Modellen in der
Technik der diametralen Konometrie ist eben-
falls nur auf diesem Wege rationell bei grofster
Genauigkeit moglich. Jedes Arbeitsparallelo-
meter erlaubt das Nachfahren jeder Bewe-
gungsbahn unter Fihrung in der Horizontal-
ebene. Es konnte nachgewiesen werden, dass
mithilfe des Schneidmessers eine tangentiale
Schnittfithrung sofort erreicht werden kann
(Abb. 5). Hierbei hat sich die Methode, jede
der vier Flachen einer Innenkrone bis zum
Durchscheinen der Fithrungsfolie getrennt zu
schneiden, sehr bewihrt.

Die Fiihrungsfolie

Waihrend des Schneidens der Konusoberfla-
chen soll also unter vorgegebenem Winkel
und der Planitit eine Mindestschichtstiarke
eingehalten werden. Dieses Ziel ist in einer
Kappeaus Wachs natiirlich nicht zu erreichen.
Teil derrationellen Verfahrenstechnik Konus-
krone ist deswegen die sog. Fiihrungsfolie aus
Kunststoff bis zu deren Oberflache das grob
aufgetragene Gusswachs geschnitten werden
kann. Die Folie fuhrt dabei die Schneide stets
anirgendeiner Stelle. Hierfuir hatsich seit Jahr-
zehnten die ADAPTA Thermoplastfolie be-
wiahrt (Abb. 6). Um eine besonders gute Ge-
nauigkeit am Kronenrand zu erreichen, lasst
man die Folie etwa 2 mm oberhalb der Pripa-
rationsgrenze enden und modelliert diesen
Rand mit Randwachs nach. Die Passgenau-
igkeit hangt natirlich wie bei allen anderen
Gussverfahren von der Oberflachengiite
des Modellstumpfes ab. Es wird deshalb
empfohlen bis vor dem Einbetten die Unter-
ziehfolie zu verwenden. Die Fiihrungsfolie
selbst hat nach dem Tiefziehen und bei nor-
malem Gebrauch eine gemessene mittlere
Schichtstirke von < 0,4 mm. 4
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Okklusionskonzepte
in der Totalprothetik

Berufsanfanger haben haufig Schwierigkeiten, die markanten Merk-
male der verschiedenen in der Totalprothetik angewendeten Okklusi-
onskonzepte zu verstehen und zu unterscheiden. Im zabntechnischen
Labor wird Totalprothetik nicht selten nach nur einer bestimmten Ver-
fabrensweise aufgestellt und vermittelt. Daraus entstehen dann folglich
unbeabsichtigt liickenhafte Kenntnisse und eine feblende Erfabrung in
der Anwendung alternativer Okklusionskonzepte. Fiir die Totalpro-
thetik haben sich in den vergangenen Jahren mebrere Okklusionskon-

zepte durchgesetzt.

» Martin J. Hauck

u den wichtigsten Okklusionskon-
2 zepten zidhlen: Vollbalancierung,
bilaterale Balancierung, sequen-
tielle Balancierung und Eckzahn-Priamola-
ren-Fihrung. Von diesen Begriffen ist be-
reits jedem Auszubildenden der eine oder
der andere bekannt. Sollte man sie jedoch
samtlich aus dem Stegreif erliutern mis-
sen, gerdt man allzu leicht in Verlegenheit.
Sicherlich weiff man, dass eine bilaterale
Balancierung etwas mit zahngefithrten
Kontakten zu tun hat, aber wie geht es wei-
ter? Auch der Begriff ,,Okklusionskon-
zept“ istinhaltlich mit einigen Tticken ver-
bunden. Im Folgenden versucht der Autor
daher mit einer gewissen Vereinfachung
der komplizierten Zusammenhinge, die
typischen Merkmale der einzelnen Okklu-
sionskonzepte erkennbar und voneinan-
der unterscheidbar darzustellen.

Okklusionskonzept -

Was ist das eigentlich?
Zuerst muss der Begriff ,,Okklusionskon-
zept“ betrachtet werden. Hierzu finden
sich Unmengen von Aufsdtzen und Unter-
suchungen, die hier natiirlich nicht alle
wiedergegeben werden konnen. Im Prinzip
genugt Folgendes: Ein Okklusionskonzept
ist eine durch Nachdenken, Analysieren
und gewonnene Erfahrung basierende

(Ideal-)Vorstellung davon, wann und wie
Zihne miteinander in Kontakt treten oder
Kontakte aufgehoben werden sollten.
Allgemein werden die antagonistischen
Kontaktbeziehungen in statische und dy-
namische Okklusion unterschieden. Unter
der statischen Okklusion (in der Totalpro-
thetik frither als Schlussbiss bezeichnet)
versteht man den Ruhezustand des Unter-
kiefers bei Kieferschluss, wobei sich die
Zahnreihen moglichst gleichmifSig durch
Antagonistenkontakte abstiitzen sollen.
Unter dynamischer Okklusion (in der To-
talprothetik frither als Artikulation be-
zeichnet) werden die antagonistischen
Kontakte zwischen den Ober- und Unter-
kieferzahnen wihrend der zahngefiihr-
ten Unterkieferbewegung (Laterotrusion,
Mediotrusion, Protrusion) verstanden.
Die gegenseitige Abstutzung beider Kiefer
in der statischen Okklusion erfolgt vor-
rangig uber die Seitenzdhne. Diese liegen
ndher am Kiefergelenk als dies bei den
Frontzihnen der Fall ist, sodass ungtns-
tige Hebelwirkungen von vornherein mi-
nimiert werden.

Form-Funktions-Gesetz der Okklu-
salflache bei Seitenzahngarnituren
Seitenzahngarnituren gibt es viele und es
ist besonders fiir Neulinge auf dem Gebiet

ZWL 04 2006
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halbanatomische Seitenzahngarnitur

(voll)anatomische Seitenzahngarnitur

Halbanatomisch gestaltete Seitenzahngarnituren weisen
folgende charakteristischen Merkmale auf:

I kugel-/kuppelférmige, rundliche tragende Hécker,

I muldenférmige Fossae,

i flachere innere Héckerabhédnge und

i sie sind insgesamt wenig anatomisch differenziert.

Anatomisch gestaltete Seitenzahngarnituren besitzen
nachstehend genannte Merkmale:

% eher elliptische tragende Hocker,

© Fossae mit konvexen Leisten und konkaven Bahnen,
steilere innere Hockerabhdnge und

0 sie sind insgesamt anatomisch differenziert (Fissuren,

Leisten) gestaltet.

Abb. 1: Schemazeichnung der Unterschiede zwischen halbanatomischen und (voll)anatomischen Seitenzahngarnituren.

gar nicht so einfach, dahinterzukommen,
welche Okklusionskonzepte sich mit den
einzelnen Garnituren verwirklichen las-
sen. Es gehort eine Menge Erfahrung und
Wissen dazu, eine Seitenzahngarnitur ,,le-
sen“ zu konnen, das heifst, sich auf die
Form und deren Funktion zu konzentrie-
ren und nicht, wie es haufig geschieht, den
Blick auf Farbe, Schichtung der Zahn-
krone und des Zahnhalses zu richten.

,» Was niitzen die bervorragend
aufgewachsten oderin Keramik
gestalteten Okklusionsflichen,
wenn die Ersatzzdbne der Kunst-
stoffsdttel deren Bewegungs-

(1

mustern nicht folgen, ...°

Jede Flache eines Zahnes erfillt eine be-
stimmte Funktion. Dazu zidhlen gerade
bei Zahngarnituren der neueren Genera-
tion auch die Gestaltung der Vestibular-

€42 43)

flachen fiir die Wangen und Lippenab-
stitzung, die Proportion und Kontur der
Oralflachen fur die Freiheit des Zungen-
raumes und somit auch fiir die Phonetik.
Wichtig ist jedoch auch die notwendige
»Masse“ eines Zahnes, um ihn fiir den
kombinierten Zahnersatz und fur Im-
plantatarbeiten anwenden zu konnen, da-
mit die Zahne nach dem Formschleifen
noch als Zihne erkennbar und funktions-
tuchtig sind. Dies ist gerade dann wichtig,
wenn verblendete Kronen und Briicken in
kombinierte Arbeiten oder implantatge-
tragenen Zahnersatz integriert werden
sollen.

Was nutzen die hervorragend aufge-
wachsten oder in Keramik gestalteten
Okklusionsflichen, wenn die Ersatz-
zahne der Kunststoffsittel deren Bewe-
gungsmustern nicht folgen, das heifSt, sie
nicht unterstitzen konnen? Um dies bes-
ser sehen oder ,lesen“ zu konnen ist
es empfehlenswert, die sozusagen opti-
schen Reize einer Garnitur zu eliminieren,
um sich auf die Funktionsform zu
konzentrieren und die Farbe und Schich-
tung zunéchst nicht zu sehen.

Die Schemazeichnungen (Abb. 1) be-
schreiben die markanten Unterschiede
zwischen den sogenannten halbanatomi-
schen und (voll)anatomischen Seiten-
zahngarnituren.

ZWL 04 2006
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Abb. 3: Kontaktschema der bilateralen Balancierung.

Dynamisches Okklusions-
konzept

Unter Dynamik wird die Lehre von
der Bewegung verstanden. Folglich
bedeutet der Begriff ,, Dynamisches
Okklusionskonzept* nichts ande-
res als die prothetische Zielvor-
stellung, wie Zihne bei der zahn-
gefithrten  Unterkieferbewegung
zu ,funktionieren®, das heifit, zu
okkludieren haben. Die hierbei
vom Zahntechniker durchgefiihrte
Kontrollbewegung im Artikulator
endet unabhingig vom dynami-
schen Okklusionskonzept stets am
sogenannten ,,Cross-Over®. Dies
ist der Punkt, an dem sich die Inzi-
salkanten beziehungsweise die
Eckzahnspitzen gegeniiberliegen.

Im Verlauf der vergangenen Jahr-
zehnte wurden sehr unterschiedli-
che Zielvorstellungen formuliert,

wie Totalprothesen wihrend der
Extrusionsbewegungen (Latero-
trusion, Lateroprotrusion, Protru-
sion etc.) durch antagonistische
Kontakte abzustiitzen oder zahn-
gefithrt zu fithren seien. Eines der
bekanntesten dynamischen Ok-
klusionskonzepte ist mit Sicher-
heit das von Alfred Gysi, der eine
Vollbalancierung der Arbeits- und
Balanceseite sowie mindestens ei-
nen Kontakt in der Front forderte.
Diese Forderung ist als sogenann-
ter Dreipunktkontaktin die Zahn-
technik eingeflossen und wird
noch heute angewendet.

In der jingsten Zeit gewinnen
zunehmend andere Konzepte an
Bedeutung. Einige davon sind im
Ubrigen auch schon sehr lange be-
kannt, so zum Beispiel die Eck-
zahn-Pramolaren-Fithrung.

Okklusionskonzept:
Vollbalancierung

Ziel dieses Okklusionskonzeptes
ist es, die Prothesen wahrend der
dynamischen Okklusion sowohl
im Seitenzahn- als auch im Front-
zahnbereich abzustiitzen. Dieses
Konzept wurde fir nicht sau-
gende Kautschukprothesen ent-
wickelt, damit dem Patienten eine
sichere Prothesenlagerung er-
moglicht werden konnte. Mit die-
sem totalprothetischen Okklu-
sionskonzept ist die Artikula-
tionslehre nach Gysi verbunden.
Waihrend der Seitwartsbewegung
stutzen zunichst die Seitenzihne
auf beiden Seiten den Unterkiefer
am feststehenden Oberkiefer ab.
Gysi pragte hierzu die Begriffe
LArbeits-“ und ,Balanceseite®.
Heute werden die Begriffe ,,Late-
rotrusionsseite® und ,,Mediotru-
sionsseite“ verwendet. Die Late-
rotrusionsseite ist die Seite, zu der
sich der Unterkiefer hinbewegt.
Diese Seite bewegt sich demnach
von der Medianebene weg.

Die Mediotrusionsseite ist hin-
gegen die Seite, die sich gleichzei-
tig zur Medianebene hinbewegt.
Das ist nur logisch, da die bo-
genformige Unterkieferknochen-
spange nun einmal starr ist
und nicht in ihrer Mitte ,,ausge-
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klinkt“ werden kann. Die beiden Begriffe
,Laterotrusionsseite“ und ,,Mediotru-
sionsseite“ geben demnach nur den Ver-
lauf der Bewegung an, jedoch nicht die
tatsiachliche Seite, zu der eine Unterkie-
ferbewegung ausgefiihrt wird. In der Pra-
xis prift man beim Aufstellen der Zihne
ohnehin die Laterotrusion nach links und
nach rechts.

Zuriick zum Bewegungsablauf und den
antagonistischen = Kontaktbeziehungen
bei der Vollbalancierung: Wie bereits er-
wahnt, stiitzen zuerst die Seitenzihne auf
der Laterotrusions- und Mediotrusions-
seite die Prothese gegeniiber dem Ober-
kiefer ab. Dann schreitet die Unterkiefer-
bewegung weiter fort und die Eckzihne
auf der Laterotrusionsseite iibernehmen
eine zusatzliche Abstiitzungsfunktion, in-
dem sie miteinander Kontakt bekommen.

Wunder, da der Unterkiefer auf der Late-
rotrusionsseite dann weiter zur Seite be-
wegt wird, als die Zdhne in vestibulo-ora-
ler Richtung breit sind. Die Zahnbogen
stehen dann aufSerhalb ihrer Kontaktfla-
chen.

Also wird grundsatzlich nur bis zu diesem
Punkt eine Testbewegung im Artikulator
durchgefithrt. Dieser Punkt wird als
,»Cross-Over“ bezeichnet und gilt fir jede
Prifung der dynamischen Okklusion,
unabhingig vom angewendeten Okklu-
sionskonzept.

Okklusionskonzept:

bilaterale Balancierung
Dieses Okklusionskonzept dient dazu,
Kontakte im Frontzahnbereich wihrend
der Laterotrusionsbewegung des Unter-
kiefers auszuschlieflen. Da die Seitenzihne

Latero- '
trusions-
seite

Medio-
trusions-
seite

Latero-
trusions-
seite

Medio-
trusions-
seite

Abb. 4: Kontaktschema der sequentiellen Balancie-
rung.

Je nach Ausformung der Frontzahnbogen
erhalten dann auch die Schneidezahne an-
tagonistische Kontakte. Dies geschieht
wiederum auf der Laterotrusionsseite.
Die Prothese ist demnach wie ein Dreibein
stabil gestitzt und zwar lateral-frontal-
lateral.

Dieses Okklusionskonzept ldsst sich so-
wohl mit halbanatomisch als auch mit
anatomisch gestalteten Seitenzahngarni-
turen bewerkstelligen. Das charakteristi-
sche Kontaktschema ist in Abbildung 2
wiedergegeben.

Stehen die Schneidezahne im Prinzip Inzi-
salkante auf Inzisalkante beziehungsweise
Eckzahnspitze auf Eckzahnspitze und
wiirde die Bewegung fortgesetzt werden,
sind samtliche Kontakte nach einer kurzen
Bewegungsbahn aufgehoben. Das ist kein

Abb. 5: Kontaktschema der Eckzabn-Pramolaren-
Fiihrung.

ndher zum Kiefergelenk stehen, ist der
Grundgedanke, keine Frontzahnkontakte
wihrend der dynamischen Okklusion zu-
zulassen. Abhebelungseffekte und auf die
frontalen Kieferkimme unter Frontzahn-
kontakt wirkende Schubbelastungen sol-
len auf diese Weise vermieden werden.
Das funktioniert, weil sich die Seitenzihne
des Ober- und Unterkiefers auf der La-
terotrusions- und Mediotrusionsseite,
wihrend der gesamten Laterotrusion (bis
zum ,,Cross-Over®) abstiitzen. Die Pro-
these ist somit mindestens stets auf jeder
Seite mit einem Antagonistenkontaktnach
dem Schema ,lateral-lateral“ abgestiitzt
(Abb. 3). Auch dieses Okklusionskonzept
kann sowohl mit halbanatomischen als
auch mit anatomischen Seitenzahngarni-
turen umgesetzt werden.

ZWL 04 2006
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Okklusionskonzept:
sequentielle Fiihrung

Bei dieser Art der Prothesenabstiitzung
wechseln sich bestimmte Zahngruppen
wihrend der Laterotrusionsbewegung ab.
Im Prinzip funktioniert dies wie bei einem
Staffellauf — die einen beginnen und die
nachfolgenden tibernehmen. Im Einzelnen
lauft dies wie folgt ab: Zu Beginn der Late-
rotrusionsbewegung stiitzen auf beiden
Seiten (Latero- und Mediotrusionsseite)
vorrangig die Molaren und die zweiten
Pramolaren die Prothesen gegeneinander
ab. Dann kommen fiir eine relativ kurze
Strecke die Eckzdhne auf der Laterotru-
sionsseite hinzu, bis auch die ersten Pri-
molaren auf dieser Seite Kontakt mit-
einander haben. Eckzihne und erste Pra-
molaren fihren dann auf beiden Seiten
(Laterotrusions- und Mediotrusionsseite)
sehr schnell zur Aufhebung der Kontakte
zwischen den Molaren und zweiten Pra-
molaren. Dies wird als Disklusion (Auf-
hebung der Okklusionskontakte) bezeich-
net. Dieses Okklusionskonzept ist sehr
stark am natiirlichen Gebiss im Hinblick
auf die Eckzahn-Primolaren-Fithrung
orientiert (Abb. 4).

Dieses Okklusionskonzept ldsst sich am
besten mit anatomisch geformten Seiten-
zahngarnituren verwirklichen. Sind sie tat-
sachlich am anatomischen und damit am
natiirlichen Vorbild orientiert, erfiillen sie
die hierzu notwendigen Voraussetzungen.
Die wichtigsten Gestaltungsmerkmale
anatomisch geformter Seitenzahngarnitu-
ren sind:

* definierte, fixierte Schlussbisslage (méglichst tripodi-
sche Kontakte) mit konvexen Kontaktbereichen in den
Fossae

* erste Prémolaren: zur Aufhebung (Disklusion) der Mo-
larenfiihrung héhere und steilere &uBere (im Unterkie-
fer) und innere (im Oberkiefer) Bukkalhdckerabhénge,
damit die Molaren diskludieren kénnen

o Eckzéhne: im Unterkiefer labial und im Oberkiefer pala-
tinal deutlich anatomisch konturierte Fiihrungsfléchen.

Okklusionskonzept:

Eckzahn-Pramolaren-Fiihrung
Sie ist nach Auffassung zahlreicher Pro-
thetiker der natiirlichen, physiologischen
dynamischen Okklusion am néchsten.
Wird davon ausgegangen, dass der Kau-
vorgang eines Vollbezahnten eine Art er-
worbenes Bewegungsprogramm ist, dann
sollte die totalprothetische Versorgung im
Hinblick auf die dynamische Okklusion
ebenfalls nach diesem Programm funktio-

nieren. Wahrend bei der sequentiellen
Fuhrung die Molaren- und (zweite) Pra-
molarenabstiitzung mehrere Millimeter
betragt, werden die Prothesen bei der Eck-
zahn-Pramolaren-Fuhrung fiir nur zirka
1 mm bis 2 mm bilateral abgestiitzt. Erste
Pramolaren und Eckzihne tibernehmen
dann auf der Laterotrusionsseite die
Fihrung, sodass der Seitenzahnbereich
diskludiert.

Mit anderen Worten, die dynamischen
Okklusionskontakte zwischen den Mola-
ren und zweiten Pramolaren werden sehr
schnell aufgehoben (Abb. 5).

Sowohl im natiirlichen Gebiss als auch bei
der totalprothetischen Versorgung schiitzt
die Eckzahn-Priamolaren-Fiithrung die Ok-
klusalflachen vor beschleunigter Abrasion.
Da auch kiinstliche Zahne einer Abrasion
unterliegen, kann man hier vorsorglich
eine Art ,zuschaltbaren Allradantrieb
aufstellen. Im Gegensatz zur Vollbalancie-
rung werden bei diesem Okklusionskon-
zept mit Sicherheit die Eckzdhne sowie die
ersten Pramolaren Abrasionsbelastungen
unterliegen. Werden nun zunéchst die Sei-
tenzdhne in Vollbalancierung aufgestellt
und dann die ersten Pramolaren und die
Eckzihne hinsichtlich der Eckzahn-Pra-
molaren-Fithrung ausgerichtet, hat der
Patient, auch wenn er nicht so haufig zur
Kontrolle den Zahnarzt aufsucht, zumin-
dest fiir einen gewissen Zeitraum noch eine
im Seitenzahnbereich liegende Laterotru-
sionsfithrung und -abstiitzung. Dies kann
die regelmifSige zahnarztliche Funktions-
kontrolle zwar nicht ersetzen, eroffnet je-
doch einen sicheren Handlungsspielraum.
Auch dieses Okklusionskonzept lasst sich
am besten mit anatomisch geformten Sei-
tenzahngarnituren umsetzen. Die entspre-
chenden Merkmale sind im Abschnitt zur
»Sequentiellen Fiihrung“ beschrieben.

Fazit

Die Kenntnis der verschiedenen giangigen
Okklusionskonzepte  ermoglicht  dem
Techniker eine variable und auf den Fall be-
zogene Aufstellung von Totalprothesen.
Viele der modernen Seitenzahngarnituren,
die vollanatomisch gestaltet sind, ermog-
lichen verschiedene Aufstellungsformen
und treten gerade auch bei kombiniertem
Zahnersatz in die gewlnschte Kontaktpo-
sition zu den kunstlichen, wie beispiels-
weise den Keramikzihnen oder den Kro-
nen und Briicken oder aber auch zum na-
turlichen Zahn. 4
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Die neue Dimension
im Seitenzahnbereich

Die Beriicksichtigung der funktionellen, anatomischen und alters-
bedingten Eigenschaften sowie der Einsatz hochwertiger Materialien
sind entscheidend fiir das Gelingen wvon dsthetischem Zahn-
ersatz. Deshalb entwickelte die Firma Candulor die Form des neuen
Condyloform® 11 Zabns in enger Zusammenarbeit mit der Universitit
Ziirich zu einer perfekten Kombination von Bewdhrtem und Neuem.
Insbesondere fiir implantatgetragene Prothesen ist er der Zahn der

Wahl (Abb.1).

» Redaktion

ieder integriert wurde das be-
kannte Morser-Pistill-Prinzip
nach der Gerber Condylar-

Theorie. Dabei verhalten sich Fossa Gle-

men Kaustabilitit und zur Vergroflerung
des Zungenspielraumes bei (Abb. 1).

... sowie ein guter Kontakt zur

noidalis und Condylus wie ein Morser in
einem Pistill; und nach eben diesem Prinzip
erfolgt die Interkuspitation. In zentrischer
Okklusion lassen sich so leichte Unterkie-
ferbewegungen durchfithren, ohne dass es
zu dynamischen Prothesenbewegungen
kommt.

Mehr Kaustabilitat und Spielraum
fiir die Zunge ...
Ein weiteres Merkmal sind die nach lin-
gual versetzten Kaumulden des zweiten
unteren Pramolaren und der unteren Mo-
laren. Sie tragen, auf der Kieferkamm-
Mitte aufgestellt, wesentlich zur autono-

Abb. 1

Wange
Der morphologische Charakter der natur-
nahen Kauflachen wurde erneuert und eine
Korrektur der Zahndimension durchge-
fuhrt.

Abb. 2



Sowurden die mesiodistalen Proportionen
den biologischen Gegebenheiten ange-
passt. Anatomisch geformte Vestibular-
flichen mit ihrer markanten Krimmung
ermoglichen einen guten Wangenkontakt
—eine wichtige Voraussetzung fiir das phy-
siologische Gleichgewicht (Abb. 2).

Ein intelligent gestalteter Zahn

fiir jede Indikation ...
Fur die Teil- und Kombinationsprothetik
sowie fur implantatgetragene Suprakons-

implantatprothetik « technik

zeigt, dass die Abrasionseigenschaften,
Plaqueanfilligkeit und Farbbestindigkeit
weit bessere Werte erzielten als alle derzeit
verwendeten Zahnmaterialien.

Ideal fiir implantatgetragene
Rekonstruktionen
Abschlieffend kann gesagt werden, dass
mit dem neuen Condyloform® II NFC ein
Universalzahn auf den Markt gekommen
ist, der alle Bereiche der Teil-, Kombinati-
ons- und Totalprothetik abdeckt. Durch

Abb. 3

Abb. 4

truktionen wurde der basale Anteil
voluminoser gestaltet. Spharische Kon-
taktflichen ermoglichen ein ideales Aus-
modellieren der Papilla und somit eine er-
leichterte Reinigung der Interdentalraume
(Abb. 3 und 4).

... aus einem besténdigen, plaque-

resistenten Werkstoff
Bei der Materialwahl ist mit dem NFC®
(nanofilled Composite) ein vollig neuer
Weg beschritten worden. Die Anforderung
dabeiwar, dass ein funktionelles Einschlei-
fen moglich ist, ohne dass es dabei nach
kurzer Zeit zu tibermifSigen Abnutzungs-
erscheinungen kommt oder dass ein natiir-
licher Antagonist beschadigt wird. Studien
an verschiedenen Universitdten haben ge-

Abb. 5

seine  hervorragenden  physikalischen
Eigenschaften ist er im Besonderen fiir
implantatgetragene Prothesen pradesti-
niert (Abb. 5). 4
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Dr. Jan Hermann Koch
Postfach 1403

85314 Freising
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Jjanh.koch@dental-journalist.de

kontakt:

Ivoclar Vivadent GmbH
Postfach 1152

Tel.: 079 61/8 89-0
Fax:07961/63 26

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

Farbe und Schichtung
vollenden das Werk

Farbeund Form sind nicht zu trennen. Der franzosische Keramiker Gérald
Ubassy empfieblt deshalb, gewiinschte Farbwirkungen mit geschichteten
Farbwachsen zu priifen. Bei Kunststoffzabnenvon lvoclar Vivadentist das
Prinzip ganz dbnlich. Hier werden die einzelnen Farbschichten mithilfe
produktionstechnischer Formen und Blenden raumlich angeordnet. Das

Ergebnis kommt der Natur sebr nabe.

» Dr. Jan Hermann Koch

[ N

hnlich wie bei voll- und metallkera-
Amischen Restaurationen ldsst sich

mit Kunststoffzahnen lebendig wir-
kender Zahnersatz herstellen. Bei der Ent-
wicklung einer neuen Zahnserie werden
zundchst in Zusammenarbeit mit externen
Meinungsbildnern Form, Funktion und
Farbe festgelegt. Die Farbe wird unter stan-
dardisiertem Licht (D 65) mit bloflem Auge
und zusatzlich elektronisch gemessen. Wie
bei vollkeramischen Restaurationen sind
neben Helligkeit, Farbton und Farbinten-
sitait auch Opazitit, Opaleszenz und Flu-
oreszenz von Bedeutung.

Mamelons und Tiefenwirkung
Farb- und Formvorgaben werden anschlie-
Bendjenach Zahntyp und angestrebter Wir-

kung in einen speziellen Schichtaufbau
tbersetzt. Ein Formengraveur erstellt
Produktionsformen und sogenannte Blen-
den, mit deren Hilfe sich die Schichtung um-
setzen ldsst. Je komplexer die Schichtung,
desto natiirlicher die Wirkung des kiinst-
lichen Zahns. Das Wechselspiel der
Schmelz-, Dentin- und Halsschicht beein-
flusst maf3geblich seine dsthetische Wirkung.
Der Verlauf der Schmelzschicht wird so ge-
staltet, dass grofStmogliche Ahnlichkeit mit
dem natiirlichen Zahn entsteht. Aber es gibt
noch viel mehr zu beachten. Natirliche
Zihne nutzen sich im Laufe der Jahre ab, so
trittim Bereich der Zahnschneide durch Ab-
rasion vermehrt Dentin hervor. Dieser Ef-
fekt lasst sich bei einem kiinstlichen Zahn
durch eine entsprechende Schichtung und

Abb. 1: SR Vivodent PE. Abb.2aund 2b: Der Frontzahn SR Antaris DCL ist ein Dreischichtzabn mit charakteristischer Fluoreszenz

(Aufnahme eines eingefdrbten Modellzabnes aus fluoreszierendem Material im Schwarzlicht).
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Abb. 3a (SR Vivodent PE), 3b (SR Vivodent DCL), 3¢ (SR Vivodent), 3d (Ivostar): Natiirliche Zihne bestehen aus Pulpa, Dentin und Schmelz. Firbung, innere
Struktur und Dicke der Schichten bestimmen Festigkeit und optische Eigenschaften. In einem komplexen Herstellungsverfabren wird bei Kunststoffzibnen diese
natiirliche Schichtung nachempfunden.

CLIRIR)

Abb. 4a (SR Postaris DCL), 4b (SR Orthotyp DCL), 4¢ (SR Ortholingual DCL), 4d (SR Orthoplane DCL): Auch Seitenzibne von Ivoclar Vivadent sind aus meh-
reren Schichten aufgebaut. Nur so entsteht ein lebendiger Eindruck.

mit Bearbeitung durch den Zahnarzt oder
Zahntechniker nachempfinden.

Zihne wirken zudem lebendiger, wenn die
Transluzenz der Schneiden optimal einge-
stellt ist. Bei den sogenannten PE-Zihnen
von Ivoclar Vivadent — PE steht dabei fiir
den Perleffekt — ist dies besonders gut ge-
lungen. Eine vierte Schicht, die inzisal
approximal am kiinstlichen Zahn ange-
ordnet ist, reflektiert zusitzliches Licht.
Ein bliulich-schimmernder, transluzenter
Effekt entsteht.

GrofBe Farbauswahl

Zihne von Ivoclar Vivadent sind in insge-
samt vier Farbsystemen erhiltlich. Dazu
gehoren Chromascop-, PE- sowie A-D-Far-
ben und zwei Bleach-Nuancen. Damit ist
eine gute Ubereinstimmung mit allen gingi-
gen Restaurationsmaterialien moglich, vor
allem aber mitden Komposit-, Vollkeramik-
und Metallkeramiksystemen von Ivoclar
Vivadent.

Fur individuelle Merkmale gibt es die
Malfarbensysteme SR Chromasit Creative
und SR Spectrasit Creative. Im Komposit-
system SR Adoro stehen Halsmassen zur
Verfugung, die fiir Kunststoffzihne ver-
wendbar sind. Zusitzlich gibt es passende
Impulse- und Stains-Massen, die analog zu
IPS d.SIGN geschichtet werden.

Auch abnehmbarer Zahnersatz fiigt

sich natiirlich ein
Durch aufwindige produktionstechnische
Schichtung gelingt es auch mit Kunststoff-
zdhnen, einen natirlichen und lebendigen
Eindruck zu erzielen. Farben und Cha-
rakterisierungsmaterialien sind in die
Restaurationssysteme von Ivoclar Viva-
dent integriert. In Verbindung mit dem
umfangreichen Formenangebot lisst sich
abnehmbarer Zahnersatz herstellen, der
sich sehr gut in Restbezahnung und vor-
handene festsitzende Restaurationen ein-
fugt. 4

Literatur:
[1] Foser HP: Konfektionierte
Kunststoffzihne. Quintessenz

Zahntech 1991;17(7): 849-864.

[2] Foser HP: Philosophie und
Entwicklung moderner Konfekti-
onszdbne. dental spectrum 1999;
4(3): 185-195.

[3] Reis M: Das Geheimnis der
Farbgebung. News aus 2004; Heft
1:14-15.

[4] Ubassy G: Formen und Far-
ben. Die Schliissel zum Erfolg in
der Dentalkeramik. Quintessenz,
Berlin 1992: insbes. 31-40.
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Seminar: Asthetische Kompositrestauration
Deutschlandweit finden wieder zahlreiche Seminare zur
Schichttechnik fiir dsthetische Komposit-Restauratio-
nen statt, die in die Farblehre und das Schichtungskon-
zeptnach Dr. Lorenzo Vaninieinweihen. Mitdemvon Va-
nini- entwickelten Mikrohybridkomposit Enamel plus
HFO werden unter der Anleitung der erfahrenen Kurs-
leiterhochasthetische Komposit-Restaurationen gefer-
tigt. Vermittelt wird ein spezielles Schichtungskonzept,
das sich durch eine sehr einfache Systematik gut repro-
duzieren ldsst. Die Teilnehmer erlernen und erleben alle
Fassetten der hochwertigen Komposit-Restauration.
Termin: 10.—11. November 2006, Tegernsee.

Info: Gerd LOSER & CO GmbH, Tel.: 021 71/70 66 70,
Fax: 021 71/7066 66, E-Mail: info@Loser.de

Roadshow informiert iiber CAD-Technologie

Nicht Modellieren wird fiir den Zahntechniker der Zu-
kunft im Mittelpunkt stehen, sondern der Umgang mit
Maus und Laptop. Leistungsfahige Scanner und effi-
Ziente Software spielen dabei eine immer wichtigere
Rolle. Von August bis November demonstriert die BEGO
Bremer Goldschldgerei Wilh. Herbst GmbH in einer
Roadshow,wie rasant sich die Scan-Technologie weiter
entwickelt hat. Dabei stellt die BEGO auch den Scanner
SpeedScan® 5AX fiir weitspannige Briicken und die
Software Softshape® 2.0 vor. ,Mit unserer Roadshow
wollen wir die Dentallabore fiir diese Zukunftstechnolo-
gie inspirieren®, lddt BEGO-Chef Christoph Weiss alle
Interessenten herzlich ein. Infos und Anmeldung unter
www.bego-medical.de und per Fax: 0421/2028-44261.

AGC Club® Jahrestagung 2006

Die 9. AGC Club® Jahrestagung findet am 22. und 23.
September 2006 in Speyer statt. Die richtige Umgebung
fiir den Galvano-Club und das diesjahrige Thema rund
um die dsthetische Kombi- und Implantattechnik. ,Zeit
fiir Kreativitit“ st das Motto — und das war immer auch
Vorbedingung fiir Zahndrzte und Zahntechniker, um
Weiterentwicklungen und neue Losungen fiir die Galva-
notechnik zu kreieren. Um in auBBergewdhnliche Berei-
che der Kombi-, Cover-denture- und Implantat-Prothe-
tik vorzustoBen, geht es in diesem Jahr auch um Pro-
thesenkunststoffe, die eine naturgetreue, farbliche
Nachbildung der gingivalen Anteile prothetischer Arbei-
ten ermadglichen, um Farbbestimmung und kreative
Ldsungen mit Composite fiir den total echt wirkenden
herausnehmbaren Zahnersatz. AuBerdem zeigt Kom-
munikationstrainer Stefan Leich in einem Lach-Yoga-
Seminar, wie man positiv gestimmt mit mehr Freude
durchs Arbeits- und Privatleben gehen kann.

Info und Anmeldung: AGC-Clube.V., ¢/0 audima GmbH
health & science, Heribertstr. 23, 41468 Neuss. Tel.:
02131/3864964, Fax:02131/386 4965, E-Mail: agc-
¢club2006@aol.com

Kooperation mit 1GZ:

Zum Fachlabor fiir Implantatprothetik zertifiziert

Léngst reicht es fiir Tausende von Dentallabo-
ratorien in Deutschland nicht mehr aus, ihren
Kunden nur guten Zahnersatz zu liefern. Tech-
nische Kompetenz und bester Service miissen
langfristig sichergestelltwerden und entschei-
den (iberden Erfolgam Markt. Die Feldmann &
P. Zahntechnik GmbH hat mit der Implantolo-
gischen Genossenschaft fiir Zahnérzte (1GZ)
kooperiert und Zahntechnikermeister Thomas
Baltzer zum Spezialisten fiir Implantatprothe-
tik weitergebildet. Im Mittelpunkt der Weiter-
bildung stand ein dentales Implantatsystem,
das zahntechnischen Betrieben ermdglicht,
perfekte Implantatprothetik nachindividuellen
Kundenwiinschen herzustellen. Die dabei er-
worbenen Kenntnisse bieten grundlegende
Analogien zu anderen Systemen und Techni-
ken der Implantat-Prothetik. Durch die Zertifi-

ZTM Thomas Baltzer ist iiberzeugt, dass seine neu
erworbenen Kenntnisse und fachliche Kompetenz
dazu beitrigt, seinen Kunden zukiinftig eine noch
bessere Implantatprothetik liefern zu kénnen.

zierung sind die Mitarbeiter des Dentallabors
in der Lage, sachkundiger mit zahnérztlichen
Implantologen  zusammenzuarbeiten  und
Zahnérzten perfekte Implantatprothetik mit
hervorragender Asthetik zu liefern.

12. Zahntechnisches Forthildungsseminar Sand in Taufers:

Forthildung und Bewegung in Stidtirol

Vom4. bis 8. Oktober2006 la-
den die Veranstalter Jirgen
Mehlert und Enrico Steger
ihre Kollegen zum 12. Zahn-
technischen Forthildungsse-
minarin Sand in Taufersnach §
Siidtirol ein. Die Asthetik im
Zahnersatz kristallisiert sich
diesmal als Schwerpunkt
heraus. Es geht um vollkera-
mische Restauration, Zirko-
niumdioxid und um das
Thema Zahnfarbenbestim-
mung. Dipl.-Ing. Dentaltech-
nologie Michael Tholey beantwortet in seinem
Referat die Frage ,Warum halt Keramik auf Un-
tergeristen und speziell auf Zirkoniumdio-
xid?“. Man darf gespannt sein, denn bislang ist
der Haftverbund in vollkeramischen Systemen
noch nicht eindeutig geklért. ZTM Nobert Pack
stellt die digitale Farbnahme —eine sichere und
prazise Alternative zur herkémmlichen Farb-
nahme-vor. Unabhéngig von &uBeren Einfliis-
sen und Lichtverhaltnissen werden mit dem
Farbmesssystem innerhalb von wenigen Mi-
nuten die Daten zur Zahnfarbe ermittelt und bei
Bedarf gespeichert. Horen, schauen, auspro-
bieren ist am Gerét vor Ort natiirlich méglich.
Grundlage fiir Asthetik und Zahngesundheit
vonmorgen: Zahnérztin Dr. Judith Keppeler be-
richtet zum Thema Kinderzahnheilkunde aus

ihrer Praxis Uber Friiherken-
nung von Friihschiden, wie
4 2.B. Flaschenkaries, und geht
auf die psychologischen,
praventiven und therapeuti-
schen Aspekte ein. Das sind
nur drei von insgesamt 16 in-
teressanten und facettenrei-
chen Vortrdgen, die die Teil-
nehmer im Oktober in Siidtirol
erwarten. Das Highlight: Degu-
Dent, Hanau, stellt einen Scan-
ner zur Verfligung, an dem je-
der Teilnehmer einen Stumpf
scannen kann. Die Daten werden nach Hanau
ibertragen und im Anschluss schickt Degu-
Dent das fertige Kdppchen dem jeweiligen Teil-
nehmer zu.

Dasbunte Rahmenprogramm bietetzudem Un-
terhaltung und Bewegung. Auftaktist der Alpine
Wellness-Tag mit BarfuBwanderung, Kneippen
und Heubad. Das entspannt und macht vor al-
lem fit fiir Nordic-Walking, alpines Bergwan-
dern, Trekking auf die Alm hoch zu Ross oder
Brotbacken wie die Altvorderen auf dem Bau-
ernhof. Am Freitagnachmittag steht u. a. noch
ein Digitalfotokurs auf dem Programm.
Anmeldung und Infos: ZTM Jiirgen Mehlert,
Klaus-Schaumann-Str. 20, 21035 Hamburg,
Tel.: 0 40/3 59 00 70, Fax: 0 40/73 59 00 71,
E-Mail: j.mehlert@konzept-zahntechnik.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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Abrechnungsseminare fiir Dentallabore

Seit 2003 veranstaltet die UnoDent GmbH die Uno
Coach-Seminarreihe. Uber 30 UnoCoach-Seminare
wurden seither gemeinsam mit der Stidbayerischen
Zahntechniker-Innung, der Zahntechniker-Innung
Rheinlana-Pfalz und Thiiringen in den jeweiligen In-
nungsgebieten veranstaltet. Schwerpunkt bilden hier-
beidie Seminare zum ThemaAbrechnung nach BEB/Im-
plantologie und BEL I/ Festzuschuss-System, aber
auch Themen wie Qualitatssicherung und Basel Il stan-
den schon auf dem Seminarverzeichnis. Das ndchste
Seminar in Zusammenarbeit mit der Siidbayerischen
Zahntechniker-Innung SZI findet in Miinchen am 20.
Oktober 2006 mit dem Thema,,Abrechnung praxisnah:
BEB 2004 und Implantologie” statt. Weitere Infos:
www.unodent.de, Tel.: 0 71 53/99 99 80.

inLab-Trainer zertifiziert

Nur wer alle Tricks des CAD/CAM-Systems inLab kennt,
kann den groBtmaglichen Nutzen aus der Vielfalt von
Maglichkeiten nutzen, die das System bietet. Um den
Zahntechnikern dieses Wissen zu vermitteln, hat die
Sirona Dental Akademie erfahrene Praktiker als inLab-
Trainer zertifiziert. Zehn Profis bieten an der Sirona
Dental Akademie in Bensheim Kurse an, sowohl fiir
CAD/CAM-Neueinsteigerals auch fiir Zahntechniker, die
bereits Erfahrungen mit der CAD/CAM-Technologie ge-
sammelthaben. Neueinsteiger erhalten einen Uberblick
(iber das inLab-System, den extraoralen Scanner inEos
und das Angebot der zentralen Fertigung infiniDent.
Wahrend des eintdgigen Kurses (iben Sie das Scannen,
Konstruieren und Schleifen von Restaurationen. Erfah-
rene Anwender kénnen ihre Kenntnisse vertiefen und
lernen in Intensivtrainings die einzelnen Software-Pro-
gramme im Detail kennen. Infos: www.sirona.de

Stuttgarter Bundesmeisterschule: Infotag

Die Stuttgarter Bundesmeisterschule hat Tradition. Zur-
zeitabsolviert der 75. Meisterkurs die Vorbereitung zur
erfolgreichen Ablegung der Meisterpriifung. Am 14.
Oktober 2006 kann dem aktuellen Jahrgang ab 9 Uhr bei
praktischen Arbeiten ,(iber die Schulter” geschaut wer-
den. Um 10 Uhr beginnt der diesjéihrige Infotag, wo
Interessierte und Kandidaten ,in spe*sich iiber Kursab-
lauf und -inhalte, Lehrteam und Referenten, Priifungs-
anforderungen usw. informieren kénnen. Um 13 Uhr
spricht Prof. Dr. med. dent. K. Lehmann, ehemaliger
Meisterschullehrer, in seinem Festvortrag zum Thema
,Gedanken zur Versorgung des Liickengebisses mit
Doppelkronen-verankerten Teilprothesen®. Anschlie-
Bend findet ab 14.30 Uhr die Jahresmitgliederver-
sammlung des Vereins der ehemaligen Meisterschiiler,
Freunde und Férderer (VdMZ) statt. Infos: Gewerbliche
Schule Im Hoppenlau, Rosenbergstr. 17, 70176 Stutt-
gart, Tel.: 07 11/2240 20.

Néchster Meisterkurs am 3. Januar 2007:
Meisterkurse nach wie vor gefragt

o

Schulleiterin ZTM Cornelia Grifeim praktischen
Kurs mit Teilnehmern der M21.

Seit Juli 1auft der 21. Meisterkurs an der
Meisterschule fiir Zahntechnik in Ronne-
burg. Erneut sind alle 15 praktischen Aus-
bildungspldtze belegt. Das bundesweite In-
teresse fiir die Ostthiiringer Einrichtung do-
kumentieren insgesamt 18 Meisteraspiran-
ten aus sechs Bundeslandern, die die Teile |
Fachpraxis und/oder Il Fachtheorie bele-
gen. Mit sieben Teilnehmern ist Bayern am
stérksten vertreten, gefolgt von Sachsen

Hightech und Handwerk:

und Nordrhein-Westfalen. Das Durch-
schnittsalter betragt 28 Jahre, der Frauenan-
teil 50%. Die in Anspruch genommenen Aus-
bildungsvarianten halten sich die Waage,
denn sowohl die Vollzeitvariante (Teil | und Il
in sechs Monaten) als auch die Splittingvari-
ante (beide Teile nacheinander) werden von

' jeweils neun Teilnehmern belegt.
. DerMeisterkurs M 22 beginntam 3. Januar

2007 (Ende 21.06.2007). Der gegenwartige
Anmeldungsstand bestétigt das unge-
brochene Interesse an der Meisterausbil-
dung. Interessenten, die zum Tag der offe-
nen Tir nicht kommen konnten, kdnnen
auch einen individuellen Besichtigungster-
min vereinbaren, bzw. sich den néchsten
Tag der offenen Tiir am 10. Méarz 2007 vor-
merken. Da sich die Kursteilnehmer meis-
tens langerfristig orientieren, riickt schon
der Kurs M 23 ab 25.06.07 verstérkt ins
Blickfeld.

Informationen unter Tel.: 03 66 02/9 2170
und www.zahntechnik-meisterschule.de

Prothetik — ein Actionthriller

Diesmal war es kein Hollywoodstreifen, der
rund 250 Zahntechniker und Zahnérzte
Mitte Juli in den Sulzbacher Filmpalast

PROTHETIK Live )

j T - A e
: | @ lg PROTHETIK Live & PROT
ON TOUR 2008 | & on TouR 2006 GUR
- - - -
== E W=
~ — = =
8 al

»Kinopolis“ lockte, sondern die Einladung
von DeguDent. Gleichwohl stieg das Span-
nungsharometer schnell auf Actionthriller-
Niveau, denn auf dem Programm stand
LProthetik Live“: Carsten Fischer, Jochen
Peters und Jiirgen Braunwarth, dreirenom-
mierte Meister ihres Faches, frasten und
schichteten live und gaben dem Publikum

viele wertvolle Anregungen und Tipps flr
den zahntechnischen Alltag mit auf den
Weg.

Ferner schérfte die Veranstaltung den Blick
fiir wichtige technische Entwicklungen mit
hohem 6konomischem Potenzial: die Uber-
presstechnik ,Cercon press & smile®, die
exakte digitale Bestimmung der Zahnfarbe
und die Konstruktion weitspanniger Zir-
konoxid-Arbeiten am Bildschirm.

Wer sich fiir Prothetik Live 2006 interes-
siert, kann jetzt noch einen der diesjahrigen
Kurse buchen.

Kleines Bonbon: Unter allen Teilnehmern
werden ein Laserscanner Cercon eye, ein
Galvanosystem Solaris und ein Farbmess-
gerét Shadepilot verlost.

Termine:

* 27 September 2006, 17.30 Uhr bis ca. 19.30 Uhr,
CinemaXX, Hannover

* 15. November 2006, 17.30 Uhr bis ca. 19.30 Uhr,
CinemaXX, Bielefeld

Ein Fax-Formular fiir die Anmeldung ist (iber die In-

ternetseite www.degudent.de abrufbar.

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

Die Arbeitsgemeinschaft Dentale Technologie (ADT) hat eigentlich ibren
festen Platz im jahrlichen Veranstaltungskalender. Immer am Wochen-
ende nach Fronleichnam treffen sich die Mitglieder zum Jahrestreffen, in-
klusive Fortbildung. Die mittlerweile 35. Jahrestagung wurde allerdings
wegen der FIFA FufSball WM 2006 auf das Wochenende nach Christi
Himmelfahrtvorverlegt. So pilgerten also wiederiiber 1.200 Mitglieder in
die Stuttgarter Liederhalle, zum zweiten Mal Veranstaltungsort nach
15 Jabhren Sindelfingen, und wollten etwas iiber die Zukunft der restaura-
tiven Zabnheilkunde erfabren — denn dieses war das Generalthema 2006.

» BdH ZT Matthias Ernst

uch in diesem Jahr hatte der Vorstand
Ader ADT viele Praktiker iiberzeugen

konnen, vor groffem Publikum zu
sprechen. Bereits die ersten Referenten zeig-
ten die Komplexitit des Themas. Wihrend
Dr. Hans Sellmann versuchte mit einfachen
Mitteln zu registrieren, um der Kostenfalle zu
entgehen, stellte Priv.-Doz. Dr. Andreas Vogel
die Frage, ob der physiologische Sollwert des
Unterkiefers iiberhaupt instrumentell er-
reicht werden kann. Er fithrte aus, dass es
mittlerweile gelungen sei, die Statik der Zahne
und des gesamten Kauorgans zu definieren,
ihre Funktion aber immer noch Raitsel auf-
gebe. Untersuchungen iiber zwolf Jahre an
Minischweinen hitten grofle Toleranzmog-
lichkeiten des Kiefergelenks und der umge-
benden Muskulatur gezeigt. Um diese Tole-
ranzen, die auch im menschlichen Kauorgan
auftreten, zu beseitigen, seien objektive Mess-
methoden dringend notwendig. Man bleibe
am Ball, versprach Dr. Vogel.
Das Thema Messen war auch beim folgenden
Vortragvon Dr. Annette Felderhoffund ZTM
Hans Geiselhorninger prasent. In ihrem pro-
duktbezogenen Vortrag ging es um die Mog-
lichkeit der Implantation und direkten Ver-
sorgungder frisch gesetzten Implantate mitei-
ner definitiven Versorgung. Um zu diesem —
fur den Patienten sehr vorteilhaften — Ergeb-
nis zu gelangen, ist eine ausreichende Planung
und Auswertung mehrerer CTs bzw. DVTs

notwendig. Allerdings kann mithilfe des
Computersallelastige Planungschnellund ef-
fektiv durchgefiihrt werden und sowohl dem
Behandler als auch dem Techniker konnen
alle Hilfsmittel, wie definitive OP-Schablone,
fertiges Vollkeramikgeriist (Procera Implant
Bridge) oder sonstige benotigte Hilfen schnell
und reproduzierbar an die Hand gegeben
werden. Dies wird sicherlich eine Art von
Zukunft sein, so die Resonanz mehrerer Teil-
nehmer in der Pausendiskussion.

Abnehmbarer Zahnersatz hat auch
in Zukunft groBe Bedeutung

Die nichsten Vortrage stellten den demografi-
schen Faktor in den Vordergrund. Dr. Sandro
Siervo berichtete dabei tiber den sinnvollen
Einsatz von Implantaten in der Altersprothe-
tik. Hier durfe der Behandler nur bewahrte
Therapien einsetzen, die erprobt seien und den
Patienten nicht tiberfordern, sowohl was seine
korperlichen Voraussetzungen betreffe als
auch seine manuellen Fahigkeiten.

In dieselbe Richtung ging auch der gut
aufbereitete Vortrag von Prof. Dr. Kurt
Jager. Seiner Untersuchung nach wird der ab-
nehmbare Zahnersatz auch in Zukunft eine
grofle Bedeutung haben. Selbstverstandlich
habe der Patient immer den Wunsch nach fest-
sitzenden Zihnen, aber unter Beriicksichti-
gung aller Faktoren sei gerade die heraus-
nehmbare Variante meist die verniinftigste,
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Prof. Weberumringtvon Industrievertreternbei der Ein-
ladung zum Besuch der begleitenden Fachausstellung.

M owsirrintin

Nicht nur in der Industrieausstellung spielte der Fufs-
ball eine entscheidende Rolle, wegen der FufSball-WM
musste auch die ADT-Tagung verlegt werden.

vor allem im ,,Vita Quarta“. AufSerdem hitte
eine Studie gezeigt, dass Zahnersatz auf mehr
als sechs Implantaten in der abnehmbaren Va-
riante teurer sei, als die festsitzende Losung. Da
der Kostenfaktor eine immer groflere Rolle
spiele, diirfe man diese Sicht der Dinge nicht
aufler Acht lassen. Prof. Jager pladierte dafiir,
bei eingeschrankter Motorik und gesundheit-
lichen Problemen mdoglichst herausnehmbar
ZU versorgen.

Als dritter Referent dieses Nachmittags zeigte
ZTM Malek Misrabi eine fiir Patienten ein-
fach zu handhabende Moglichkeit der heraus-
nehmbaren Deckprothese. Oberste Pramisse
fiir ihn: der einfachste Weg ist der sicherste.
Diese simple wie nachvollziehbare Weisheit
versucht er bei allen seinen Arbeiten zu be-
rucksichtigen und der Erfolg gibt ihm Recht.

Dem Patienten klar machen:

»Man muss es sich selber wert sein”
Nach der Begriiffung der Ehrengdste am
néachsten Morgen und der Mitglieder dankte
Prof. Dr. Heiner Weber als 1. Vorsitzender der
ADT derIndustrie und den Sponsoren firihre
Bereitschaft, die ADT zu unterstiitzen. Er be-
grufste ebenfalls die anwesenden Patienten —
eine Neuerung aus dem letzten Jahr. Sie soll-

Auch die Oemus Media AG unterstiitzte den Vereinmit
einem eigenen Stand. Stefan Reichardt (li) und Stefan
Thieme (mi) im Gesprdich mit einem ADT-Mitglied.

ten den kurze Zeit spater stattfindenden Fest-
vortrag und ausgewaihlte, speziell auf sie zu-
geschnittene, Vortrage wahrnehmen und sich
informieren. Hiervon wurde auch rege Ge-
brauch gemacht.

Fur das Fachpublikum hatte ZTM Jan Schu-
nemann—vorzwei Jahren schon malzum bes-
ten Vortrag gewahlt — die wunderbare Auf-
gabe, Mutmacher zu sein. Seine Ausfiihrun-
gen tiber Totalprothetik und ihre individuelle
Ausgestaltung begeisterten die Zuhorer. Er
warb gleichfalls fir den Standort Deutsch-
land und sprach sich ganz konsequent gegen
jede Art von Zahnersatz aus dem Ausland
aus. ,,Unsere Starke ist unsere Kundennihe“,
so Schiinemann in seinen Ausfihrungen. Nur
das Zusammenspiel von Zahntechniker,
Zahnarzt und Patient lasse individuelle und
nicht erkennbare Prothesen entstehen.

Der aus dem Fernsehen bekannte Sternekoch
Alfons Schubeck ging sehr detailliert auf die
Wichtigkeitguter und sauber hergestellter Le-
bensmittel ein—und die Zuhorer konnten sehr
einfach die Parallelen zur Zahntechnik zie-
hen, denn auch hier gilt es dem Patienten klar
zu machen, ,,man muss es sich selber wert
sein“. Die ewige ,,Geiz ist Geil“-Mentalitat
hitte in der Lebensmittelbranche, speziell in
Deutschland, zu Auswiichsen gefiithrt, die
man schlicht nur als Wucherungen bezeich-
nen konne und die entfernt werden miissten.
Der spontane Beifall lief§ darauf schliefsen,
dass die Anwesenden den Vergleich zu ihrer
Situation begriffen hatten. Der anschlieSende
Exkursin die Welt der Gewlirze und Zuberei-
tungsarten war eine perfekte Uberleitung zur
Mittagspause.

Aufgrund eines technischen Problems wurde
die Ehrung fiir einen verdienten Mann der
Branche, Karl Girrbach, spontanvorgezogen.
Der verdiente Beifall fiir eine Unternehmer-
personlichkeit, die der Branche ihren Stempel
in den letzten 50 Jahren aufgedriickt hat,
zeigte die Ehrerbietung des Publikums fur
diese Leistung. Der dadurch verschobene
Vortrag von Dr. Christian Mall und ZTM



Starkoch Alfons Schubeck signierte im Anschluss an
seinen Vortrag bereitwillig seine Kochbiicher.

Rainer Gliser ,,Handarbeit versus Konfek-
tion — fithrt nur die Symbiose zum Erfolg*
spiegelte genau das Dilemma der momenta-
nen Situation in der Zahnheilkunde wider.
Wirtschaftliches Arbeiten wird immer
schwerer, sowohl Zahnarzt als auch Zahn-
techniker konnen nicht mehr kostendeckend
arbeiten, die Wiinsche der Patienten wach-
sen aber immer weiter. Hier helfe nur der
Weg tiber umfassende Information des Pa-
tienten durch alle Arten von Medien und die
viel gepriesene Qualitit. Wenn man es
schaffe, dem Patienten begreiflich zu ma-
chen, wofiir er sein Geld ausgeben soll, dann
gewinnen alle Seiten dabei. Denn erst dann
istder Patient gerne bereit fiir anstandige Ar-
beit auch anstindiges Geld auszugeben.

Ein weiteres Highlight war der Vortrag von
Dr. Angelika Rzanny. Sie stellte Untersu-
chungen der Universitit in Jena zu Kunst-
stoffverblendwerkstoffen vor. Hierbei gin-
gen dem einen oder anderen schon die Augen
auf, was die Werbung der Industrie ver-
spricht und was sich dann unter Laborbe-
dingungen als realistisch heraus kristalli-
siert. Die interessanten Ausfithrungen des
Vortrages von Frau Dr. Rzanny lesen Sie
auch in einer der ndchsten Ausgaben der
ZWL.

Alte Hasen waren die nidchsten Referenten,
ZTM Klaus Schnellbicher und Dr. Jan Kiel-
horn. Sie beleuchteten das Wundermaterial -
oder besser: das von vielen als Allheilmittel
gesehene — Zirkondioxid niher.

Die klassische Metallkeramik auf

der Abschussliste?
,,Jchkomme mir vor wie ein Dinosaurier, denn
die klassische Metallkeramik ist scheinbar auf
der Abschussliste“, so ZTM Thomas Kiihn in
seinen Eroffnungsworten. Anhand wunder-
schoner Bilder zeigte der Zahntechnikermeis-
ter sein Schichtschema und die Moglichkeiten,
die moderne Keramiken heute bieten. Ge-
nannt seien Stichworte wie Lichtdynamik,
Tiefenwirkung oder Transluzenz. Klar war,

35. jahrestagung der adt < event

Rege Diskussionen gab es auch in den Pausen zwi-
schen den Vortriigen.

Am Abend war das Foyer sebr gut besucht und man
konnte alte und neue Freundschaften pflegen.

die Metallkeramik ist noch lange nicht tot.
Eine neue Technik stellte ZTM Volker Scharl
vor, die Artegral IMCrown. Sie sei eine kos-
tenglinstige Alternative zu teuren Versorgun-
gen von Einzelzdhnen und auch als Provi-
sorium, z.B. in der Implantatprothetik ein-
setzbar. Die einfache Fertigung tiber ein
CAD/CAM-System erlaube ein Preisniveau,
das die Produktion in Deutschland wieder
rentabel mache. Der Patient habe so die Wahl
seinem Geldbeutel entsprechend zu entschei-
denund missesein Geld nichtins Ausland tra-
gen. Fur Langzeitprovisorien gebe es aus sei-
ner Sicht kein besseres Material, da es indus-
triell vorgefertigt sei und im Systemverbund
mit Primer, Bonder und Kleber unter gewissen
Umstdnden auch als definitive Versorgung
moglich sei, wie Untersuchungen an der Uni-
versitat Jena gezeigt hitten.

Uber eine ebenfalls kostengiinstige Versor-
gung berichtete Prof. Dr. Jurgen Setz. Sein
Team hat in einer Langzeitstudie die Ver-
bundfestigkeit von gefrasten und verblende-
ten Titankronen untersucht. Ein Zwischen-
bericht nach zwolfmonatiger Tragezeit sollte
Aufschluss iiber die Uberlebensrate dieser
Versorgungsform geben. Nach dieser Zeit ist
nur eine Misserfolgsquote von 8,7% ein aus-
gesprochen guter Wert, so Prof. Setz. Dies vor
allem vor dem Hintergrund, dass alle Teilneh-
mer der Studie zum regelmafSigen Recall er-
schienen waren; ein seltenes Phanomen, das
jegliche Dunkelziffer wie bei anderen Unter-
suchungen ausschliefSt. Interessant sei ein
weiterer Untersuchungsschwerpunkt, der
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2007 findet die nédchste ADT-Jahres-
tagung wieder in Stuttgart in der Lie-
derhalle statt. Schwerpunkithema
wird dann am angestammten Termin
vom 7.- 9. Juni ,Internationale Stan-
dards in Medizin und Technik"sein.

Sulkus-Blutungsindex. Er wurde beim Ein-
setzen gemessen, und auch bei allen Nach-
untersuchungen. Dabei wurden signifi-
kante Steigerungen der punktuellen Blutung
nach Sondierung gemessen. Diese Tatsache
miisse weiter beobachtet werden. Interes-
sant waren seine Ausfithrungen zur Misser-
folgsquote. Die hauptsichlichen Defekte
traten innerhalb der Keramik auf, was teil-
weise am Gerustdesign liegen konne, wie in
der anschliefenden Diskussion erklart
wurde, teilweise aber auch in der Keramik
selber. Auch hier miisse weiter untersucht
werden und schon im nachsten, aber spates-
tens im Ubernédchsten Jahr konne Prof. Setz
dann definitive Aussagen treffen.

Dr. Daniel Suttor brachte Licht ins Dunkel der
Zirkon-Werkstoffkunde. Er erklirte die auf-
wandige Gewinnung und Herstellung dieses
Materials. Fur ihn wird der Werkstoff Zir-
kondioxid in der Zahnheilkunde eine grofe
Zukunft besitzen und bald aus der modernen
Therapie nicht mehr wegzudenken sein.

Auf der Werkstoffschiene fahren
Bereits zur frithen Stunde am Samstagmorgen
konnte man ZTM Andreas Kunz topfit erle-
ben. Seine Begeisterung fiir ein lichthartendes
zahnfarbenes Wachs iibertrug sich so ganz
automatisch auf die Zuhorer. Er benutze die-
ses Wachs auch als Marketinginstrument, da
er auf schnellem Wege Veridnderungen an
Zihnen den Patienten verdeutlichen konne.
Gleichzeitig konne man damit auch verfor-
mungsresistente Wax-ups herstellen, diese
tber einen Silikonschliissel festhalten und
dann definitiv versorgen. So stelle er sich ge-
lebtes Miteinander mit dem Patienten und
dem Behandler vor.

Weiter auf der Werkstoffschiene fuhr Prof. Dr.
Dr. Heinrich Kappert. Es stellte ein neues Voll-
keramiksystem vor, das es erlaubt, mit nur ei-
ner Verblendkeramik alle Indikationen von
der Presstechnik iiber die Uberpresstechnik
bis hin zur Verblendung von gefristen Zir-
kongeriisten abzudecken, eben multiindika-
tiv. Ein zeitgemifles System, das aber noch
seine Schwichen habe, weil der Knackpunkt
bei hochfesten Gertisten die Verblendung sei.
Sielasse die Festigkeitswerte sinken, nicht dra-
matisch, aber immerhin. Deshalb miisse hier
noch weiter geforscht werden. Auf breites
Interesse stiefs seine Aussage, dass der Festig-
keitsverlust von Vollkeramik nach zweijahri-
ger Tragezeit nur noch die Hailfte betrage,
sonicht richtig sei. Wie grofS der Verlust wirk-
lich ist, lief§ Prof. Kappert allerdings offen.
ZTM OlafvanIperen berichtete in seinem ak-

tuellen Vortrag iiber Asthetik in der Zahn-
heilkunde mithilfe der CAD/CAM-Technik.
Der Schwachpunkt der bisherigen Versor-
gungen auf Implantaten sind nach Aussage
van Iperens die konfektionierten Abutments.
Erst durch die individuelle industriemafSige
Herstellung gelinge es, noch mehr Asthetik
fur den Patienten zu gewinnen.

Das Thema Computer war auch fiir OA Dr.
Paul Weigl der Aufhinger. Sein an der Uni
Frankfurt am Main entwickeltes Rechen-
programm soll die Wirtschaftlichkeit aller
CAD/CAM-Systeme verbessern. Durch ge-
schickte Rechenoperationen lasse sich ein
optimales Gertist herstellen, das in allen
Richtungen von gleichmifsig viel Keramik
umgeben sei. Dies fiithre zu Spannungsab-
bau und damit automatisch zu haltbarerem
Zahnersatz. In einer weiteren Entwick-
lungsstufe werden auch alle anderen Indika-
tionen zur Verfugung stehen. Man ver-
handle bereits mit allen fithrenden Indus-
triepartnern, um die Software moglichst
schnell am Markt anbieten zu konnen. Dies
schaffe fur alle Beteiligten Vorteile in Bezug
auf Genauigkeit und Automatisierung.

Eine Veranstaltung die Mut macht

Nach so viel Theorie ging es zuriick in die Welt
der Asthetik und der hindischen restaurativen
Zahnheilkunde. ZTM Thilo Vock zeigte Kera-
mikrestaurationen von Mini bis Maxi. Be-
sonders wichtig sei der Informationsfluss vor
der Praparation. Nur so konne ein optimales
Ergebnis erzielt werden. Ins gleiche Horn stiefs
ZTM Jirgen Dietrich. Bei der Herstellung von
Veneers seien die Informationen noch notwen-
diger, sonst konne das Ergebnis nicht wirklich
tiberzeugen. Seine sehenswerte Dokumenta-
tion der Veneerherstellung liefs einen sofort an
die eigene Arbeit zu Hause denken und was
manam Montaggleichverindernwolle. Einen
Schritt weiter ging ZTM Volker Brosch. Er
stellte ein ganzes System vor, mit dem beinahe
alle Arten von Vollkeramik verblendet werden
konnen. Hier habe der Patient die Wahl von
Highend bis hin zu guter und praziser Versor-
gung zu angemessenen Preisen. Dabei konne
auch die CAD/CAM-Technik ihren Beitrag
leisten. Er selbst konne sich die Zahntechnik in
Zukunft ohne computergeplante und gefraste
Gerliste nicht mehr vorstellen.
Damit endete eine Veranstaltung, die Mut
machte fiir die Zukunft und nicht alles so
schwarz malte, wie die Stimmung zurzeit im
Lande ist. Und wenn sich nur ein wenig dieser
Stimmung ins Labor und in die Praxis rettet,
wurde das Ziel der ADT erreicht.
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Dem Mittelstand
gehort die Zukunft

Exklusives Ambiente fiir exklusive Kunden. Nach diesem Motto hatte
das Familienunternehmen Kern-Dental mit Stammsitz in Wiirzburg am
1. Juli seine Premium-Kunden in den Kulturspeicher nach Wiirzburg

eingeladen.

» BdH ZT Matthias Ernst

er umgebaute Hafenspeicher in
D\Wiirzburg beinhaltet die Samm-

lung moderner Kunst der Stadt
Wirzburg und die Sammlung Ruppert,
eine der grofSten Sammlungen konkreter
Kunst des 20. Jahrhunderts. Der Veran-
staltungsort mit seiner gelungenen Mi-
schung aus Moderne und Tradition hat
schon mehrere Architekturpreise bekom-
men. Allein der Besuch dieses Museums
war also eine Fahrt nach Wirzburg wert.
Doch nur wegen der kulturellen Lecker-
bissen war sicher keiner der gut 200 Kun-
den gekommen. Der Arzt und Unterneh-
mensberater Dr. Dr. Cay von Fournier war
viel entscheidender. Denn dieser hat sich
in den letzten Jahren einen Namen durch
ungewohnliche Aktionen und Aussagen
gemacht.

Fiir Kern-Dental wichtig:

Kundennihe bewahren
Nach einem leckeren Frithstiick mit allen
erdenklichen Gaumenfreuden in luftiger
Atmosphire begrifiten die beiden Ge-
schiftsfithrer von Kern-Dental, Bernhard
und Christian Kern, die Gaste herzlich mit-
ten in der kiinstlerischen Ausstellung. Die
Anordnung der Kunstobjekte lief§ ein Ge-
fithl von Nihe entstehen, denn die Stiithle
waren teilweise um die Plastiken herum
platziert worden. Beide dankten fir die
zahlreiche Teilnahme, aber ganz besonders
fur die Treue zum ortlichen Dentaldepot.
»Es seiin der heutigen Zeit nicht selbstver-
standlich, dass diese Treue vorhanden ist,
und die Firma Kern-Dental wolle auch

zukinftig alles unternehmen, damit die
Kundennihe gewahrt bleibe“, so Bernhard
Kern in seiner Einfiihrung. Diese Ausrich-
tung auf die Zukunft lasse sich auch daran
erkennen, dass sein Sohn Christian ins Un-

Schon der Eingangsbereich war angefiillt mit lukullischen und dsthetischen Deli-

katessen.

ternechmen eingetreten sei und als Ge-
schiftsfihrer Verantwortung fir Firma
und Mitarbeiter ibernommen habe.

Er freue sich besonders, so Christian Kern
weiter, dass es gelungen sei, Dr. Dr. Cay von
Fournier als Referenten zu verpflichten,
denn er berate das Haus Kern-Dental
schon seit 2004 und seine Ideen und An-
satze hatten die Firma bereits nachhaltig
zum Positiven verandert.
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Fotos: Kern Dental
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Der Vortragvon Dr. Dr. Cayvon Fournier in der Sammlung moderner Kunst der Stadt Wiirzburg brachte viele
neue Ideen und Losungsvorschlige fiir die eigene Praxis bzw. das Labor.

#Schlechte Zeiten sind gut fiir gute
Unternehmer”

Dr. Dr. von Fournier brachte es dann ket-
zerisch auf den Punkt: ,,Schlechte Zeiten
sind gut fur gute Unternehmer.“ Jeder
stohne uiber die schlechte wirtschaftliche
Lage in Deutschland, doch die wenigsten
machten sich Gedanken, wie man gegen
den Strom schwimmen konne. In seinem
Vortrag tiber die zehn Gebote wirtschaftli-
chen Handelns brachte er mehrere Lo-
sungsansitze, wie man dem allgemeinen
Pessimismus entfliehen und positiven Nut-
zen aus der Situation ziehen kann. Durch
seine lockere und pointierte Art gelang es
Dr. Dr. von Fournier spielend, das Publi-
kum zu uberzeugen, schon am nachsten
Arbeitstag mit der Umsetzung der soeben
erhaltenen Ideen zu beginnen.

Im AnschlussliefS er es sich dann nicht neh-
men, auf der Sonnenterrasse des Kultur-
speichers trotz sengender Hitze das Einzel-

A =

gesprach mit den Teilnehmern zu suchen.
Sein Angebot wurde gerne aufgenommen,
ebenso wie das ausgezeichnete Catering
dafiir sorgte, dass keiner der Giste vorzei-
tig nach Hause ging. So entwickelten sich
viele interessante Gesprache auch mit den
Mitarbeitern der Firma Kern-Dental. Wer
dann immer noch nicht genug Informatio-
nen erhalten hatte, konnte sich mehreren
Fihrungen durch das Kunstmuseum
anschliefSen, was die Mehrheit auch gerne
in Anspruch nahm. Wo sonst konnte man
auf so wenig Raum so viele verschiedene
Eindricke sammeln. Der Tenor aller Teil-
nehmer fiel dann auch dementsprechend
positiv aus: eine gelungene Veranstaltung
des ortlichen Depots in exklusivem Am-
biente fiur exklusive Kunden, da passte
wirklich alles. Man darf schon gespannt
sein, was sich die Familie Kern und ihre
Mitarbeiter fir das kommende Jahr als
Uberraschung cinfallen lassen. <

K 1 i
P =

Christian (re.) und Bernhard Kern (mi.) beka-  Nach dem offiziellen Teil sorgte die Dachterrasse bei strablendem

menviel Lob fiir ihre Kundenveranstaltung. ~ Somnenschein fiir ausgedehnte Gesprache mit Kollegen und Kunden.
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Polierfibel ,,Prothesenkunststoff*:

Polieren in der Totalprothetik

Was nutzt die beste Aufstellung, wenn sie und am Poliermotor sowie zur Glanz- und
am Ende nicht fachgerecht poliert wurde? Hochglanzpolitur. Das Ergebnis ist iiberzeu-
Deshalb entwickelte die Fa. HATHO aus dem gend. Nach der Politur zeigen sich keine
Breisgau die praktische Polierfibel ,,Prothe- Kratzer oder ,vergessene“ matte Stellen.
senkunststoff®. Sie erldutert mit vielen aus- Eine so bearbeitete Prothese bietet im £
drucksstarken Bildern und verstandlichen spéteren Gebrauch kaum Angriffsfldche f"":’-u!ﬂ-':'
Erkldrungen das schrittweise Vorgehen fiir Verschmutzungen und Beldge. In

beim Polieren in der Totalprothetik. Auf kiirzester Zeit ist eine hochglédnzende, opti-
handlichen acht Seiten finden Sie Informa- mal verdichtete Oberfléche entstanden. HATHO GmbH

tionen zur Vorbereitung mit Scotch Brite™ Die Polierfibel ist gratis bei der Fa. HATHO  Freiburger Str. 33, 79427 Eschbach
Vliesrédern zur Vorpolitur am Mikromotor oder bei lhrem Dentalfachhéndler erhdltlich. E-Mail: info@hatho.de, www.hatho.de

Galvanogeformter Zahnersatz:

Doppelkronen in hervorragender Harte

Die HELIOFORM®-Galvanotechnik von
C. Hafner ist seit vielen Jahren ein etablier-
tes und hochqualitatives Verfahren zur Her-
stellung von galvanogeformtem Zahner-
satz. Durch die Zunahme der galvanoge-
formten Strukturen im Bereich Doppelkro-
nentechnik und Implantatsuprastrukturen
haben sich die Anforderungen an die
Galvanobdder gedndert. C. Hafner bietet
nun neben dem HELIOFORM®-Bad eine
neue Galvanisierfliissigkeit mit dem Namen
HELIOFORM®H an. Dieses Bad ist ebenfalls
konsequent auf das Ergdnzungsverfahren Sl C. Hafner GmbH + Co. KG
abgestimmt und mit Elektrolyten von 50 g Gold- und Silberscheideanstalt
und Konzentraten zu 25 g oder 50 g erhdlt- auf hochstem Niveau, eine hervorragende Bleichstr. 1317, 75173 Pforzheim
lich. Das Bad gewdhrleistet die vom HELIO- Oberflachengiite und eine Hérte der abge- E-Mail: dental@c-hafner.de
FORM®-Verfahren gewohnte Abscheidung schiedenen Objekte biszu 170 HV. Damitist www.c-hafner.de

diese Galvanisierfliissigkeit besonders fiir
die Doppelkronentechnik geeignet.

Die Vorteile des Verfahrens wie die Ober-
flichengiite der Objekte, einfaches Hand-
ling und Biokompatibilitit werden nun
durch die gesteigerte Hérte des neuen
HELIOFORM® H-Bades unterstrichen. Aus
finanzieller Sicht ist der Entfall einer Rest-
goldabscheidung beim HELIOFORM®-Sys-
tem gerade in der heutigen Situation von
groBem Vorteil.

Praktische Kurzanleitungen: URZANLEITUNG/SHORT ISTRUCTION
Zweisprachige Farb- und Brenndetails auf einen Blick P

Damit Restaurationen mit Creation noch TI bzw. fiir die Presskeramiken Creation
einfacher, dsthetischerundsicherergelingen, CP und CP L&M, als auch fiir die Malfarben
bietet der Schweizer Keramikspezialist Creation Make up instant sowie flir das Uni-
fir alle Creation-Systeme zweisprachige versalbonding Grea Tl Bond.
Kurzanleitungen im handlichen DIN A 5-For- Ob Anfénger, Kenner oder Konner: Die prak-
mat an. tischen Kurzanleitungen im Kleinformat
Schritt fiir Schritt listen die englisch/deut- erleichtern jedem Zahntechniker den Labor-
schen Anweisungen jeweils auf zwei Seiten alltag.

alle relevanten Hinweise zur Brandfiih-

rung bzw. Brennempfehlung und die Farb- Creation Willi Geller

kombinationstabellen auf Basis des Oberneuhofstr. 5, Baar/Zug, Schweiz
VITA-Farbsystems auf — und zwar sowohl E-Mail: info@creation-willigeller.com

fiir die Creation CC, fiir Creation LF, AV, ZI, www.creation-willigeller.com

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

Optimales Ergebnis und minimaler Aufwand

Elephant Dental fiihrt eine gebrauchsfertige
Glasur in einer Spriihdose ein, mit der mit
Antagon Interaction oder Carrara Interaction
hergestellte Restaurationen schneller glasiert
werden konnen.

Die wirtschaftlichen Vorteile dieses neuen Pro-
duktes: die Glasurmasse ist einsatzbereit, hat
immer die gleiche Konsistenz und l&sst sich
problemlos auftragen. AuBerdem kénnen Sie
mehrere Objekte zugleich bespriihen, sodass
der Zeitgewinn noch weiter gesteigert wird. Da
die Glasurnichtmehrmiteinem Pinsel,sondern
im Sprithverfahren aufgetragen wird, ldsst sich

einesehrgleichmaBige, diinne Schichterzielen.
So liegt die diinne Schicht eng an der darunter
liegenden Fldche an, sodass erwiinschte Ober-
flichenstrukturen nicht unbeabsichtig aufge-
flllt werden. Die glatte Schicht wirkt sich vor-
teilhaftauf die Lichtbrechung an der Oberflache
aus, womiteinezuverlassige Lichtweiterleitung
erzielt wird.

Elephant Dental GmbH

Tibarg 40, 22459 Hamburg
E-Mail: info@elephant-dental.de
www.elephant-dental.de

Biirstenloser Mikromotor:

Prazises, glattes Schneiden und Polieren

Das elektrische Mikromotor-Laborsystem NSK Ultimate 450 gehort als
Desk-Top-Ausfiihrung sowie als Knie- und FuBmodell in die Spitzense-
rie unterden Laborprodukten. Das Gerat der Serie Ultimate 450 wird (iber
einen Mikroprozessor geregelt und ermdglicht die maximale Leistung
des eingebauten biirstenlosen Mikromotors. Der Drehzahlbereich reicht

von1.000-35.000/min. Der Mikromotor bietet Hochstleistung, das heift
maximale Leistung von 4,5 Ncm und ist dabei leicht und komfortabel in
der Handhabung. Ultimate 450 sind absolut wartungsfrei — die interne

Kompakter Leitfaden:
Der neue Kompass Feinwerktechnik

Der handliche Leitfaden umfasst alle Bereiche der Frastechnik und présen-
tiert die wichtigsten Anwendungsempfehlungen fiir Komet-Werkzeuge in
Kiirze. Zeitraubendes Nachschlagen zur richtigen Anwendung von Werk-
zeugen ist damit passé. Filr jeden Bereich der Frastechnik — unterteilt nach
Teleskopen, Konuskronen, Feinstfrasen und Politur, RS- und RSS-Geschie-
ben, T-Geschieben, dentalen Verschraubungen und individueller Riegel-
technik — werden die passenden Werkzeuge genannt und die empfehlens-
werten Arbeitsschritte klar und deutlich erklart. Allgemeine Hinweise und
nitzliche Tipps vervollstandigen die Kompass-Informationen zu den Fras-
technik-Werkzeugen. Dabei erféhrt man zum Beispiel, mit welchen Schaft-
arten, Frasrichtungen und optimalen Drehzahlen gearbeitet werden sollte.
Der Kompass ist kostenlos unter der Bestellnr. 400422V7 bei GEBR. BRAS-
SELER in Lemgo anzufordern oder beim Komet-Fachberater zu beziehen.

Lastpriifung von NSK hat die Haltbarkeit im Dauerbetrieb fiir mehr als
5.000 Stunden nachgewiesen. Der hermetisch abgekapselte und
birstenlose Motor reduziert den Gerduschpegel um 20 Prozent im
Vergleich mit anderen konventionellen Modellen. Die Serie bietet die
optimale Mikroprozessorsteuerung des Mikromotors. Das Zusammen-

- spiel von Mikroprozessor und Mikromotor bietet Laufruhe, selbst beim

Schneidenderunterschiedlichsten Materialien. Zittern und Springendes
Bohrers wurden eliminiert. Hierdurch ist ein préziseres und glatteres
Schneiden und Polieren méglich. Uber eine Eigendiagnosefunktion und
ein Fehlercode-Display kann der Anwender magliche Fehler unverziig-
lich erkennen bzw. berpriifen. Mit 185 Gramm ist der Ultimate Mikro-
motor ausgesprochen leicht und kompakt.

NSK Europe GmbH

WesterbachstraBe 58, 60489 Frankfurt am Main
E-Mail: info@nsk-europe.de
www.nsk-europe.de

Kompass | Feinwerktechnik

Pradukt- und Arwendungzempfehlungsn

=1 o

=G g

GEBR. BRASSELER GmbH & Co. KG
Trophagener Weg 25, 32657 Lemgo
E-Mail: info@brasseler.de
www.kometdental.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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Synthetische Dentalgipse:

Artikulationsgips mit geringsten Expansionswerten

Die Firma gipshdrse, Lengenfeld vertreibt von giinstigen Verkaufspreisen direkt an die

seit iiber sechs Jahren hochwertige synthe-
tische Dentalgipse. Diese

bieten dem Zahntech- &&=

niker Qualitdt bei kons- ©

tanten Verarbeitungs-
Eigenschaften.

Alle Gipse stammen
garantiert nicht aus
Rauchgasentschwe-
felungsanlagen oder
sonstigen  Recyc-
lingprozessen. Zu-
dem legt das Unter-
nehmen besonderen
Wert auf das Prédikats-
siegel ,made in Ger-
many*. L
Durch einen direkten Verkauf ohne ZW|-
schenhéndler und den bewussten Verzicht
auf Beratung vor Ort, entstehen enorme Ein-

Kunden weitergegeben. Dennoch muss
. niemand auf gewohnten
=, Service verzichten.
- AufderlInternetseite
 www.gipshoerse.de
© werden alle not-
wendigen Informatio-
nen rund um eine er-
folgreiche Modellher-
stellung allen Anwen-
dern zur Verfiigung
gestellt.
& Selbstverstandlich
besteht auch die
Maglichkeit einer
kompetenten Bera-
tung durch ein Telefonge-

sprach. Durch geschicktes Marketing und

auffdllige, vom Kunden gut angenommene
Werbung, werden die Produkte in Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz vertrieben.

Der neueste Sprossling der Produktfamlie
ist der snowwhite artigips. Dieser wurde zu-
sammen mit Kunden und Kritikern ent-
wickelt, um hochsten Anspriichen gerecht
zu werden. Dabei ist nun ein Spitzen-Artiku-
lationsgips mit geringsten Expansionswer-
ten (< 0,03 %) herausgekommen. Strahlend
schneeweiB, feinste Mahlung, sahnig zum
Anriihren und zugleich schnell abbindend,
sind nur einige seiner Eigenschaften.

Der snowwhite artigips kann wie alle ande-
ren Produkte ganz bequem iiber den E-Shop
der Internetseite www.gipshoerse.de oder
auch telefonisch unter 0 81 96/9 98 97 40
bestellt werden. Fiir den Erstanwender wird
auch ein kostenloses Muster zum Testen
verschickt.

gipshorse

Am Gewerbering 10, 86932 Lengenfeld
E-Mail: info@gipshoerse.de
www.gipshoerse.de

sparungspotenziale. Diese werden in Form

Erfahrungshericht:

Preiswerte Kunststoffzahne im Praxistest

Auf nachhaltige Anfrage seitens der Patienten miissen sich Zahn-
techniker heute nach preiswerten Moglichkeiten umsehen. Aller-
dingssollenunddirfenbeider Qualitit des Zahnersatzes keine Ab-
striche gemacht werden. UIf Schafer, Zahntechniker in K6In mit ei-
genem Labor, testete Goldent Kunststoffzahne hinsichtlich Optik
und Verarbeitungsmdglichkeiten: ,Preiswerter Zahnersatz muss
aber nicht gleich undsthetischer Zahnersatz sein. Das Problem der
Zahne aus dem unteren Preissegment ist die Farbe, Form und Ver-
arbeitung. Hier hebt sich der Goldent Classic Kunststoffzahn von
der Masse ab. Der zweischichtige, kreuzverbundene Kunststoff-
zahn macht einen hochwertigen Eindruck. Die transparente
Schneidekante bei den Frontzdhnen und die Gestaltung der gut
sichtbaren Mamelone und kleine Schmelzspriinge tragen wesent-
lich zur natirlichen Erscheinung des Kunststoffzahns bei. Auch
die Farbe ist nahezu identisch mit den VITA-Farben (A1-D4).
Die Akzeptanz der Funktion und Asthetik ist beim Behandler und
Patienten durchweg positiv.

Die sieben verschiedenen OK und vier verschiedenen UK Frontzahn-
formen reichen aus, umfastjedem Patientenfall gerecht zu werden.
Wenn nicht—kann man auf den Goldent Premium Zahn ausweichen.
Auch bei diesem Zahn ist der Preis sehr interessant.

Der Goldent Classic Zahn ist sehr gut beschleifbar und hat hervorra-
gende mechanische Eigenschaften. Er geht einen perfekten Verbund
beim Fertigstellen von Prothesen ein. Es entsteht kein Randspalt
zwischen dem Zahnhals und dem Kunststoff. Auch die Totalprothe-
tik iberzeugt durch eine hervorragende Okklusion, was ein schnel-

o ;
sl b
i o B

les Aufstellen ermdglicht. Die Goldent Classic Kunststoffzéhne tra-
gen das CE-Zeichen und erfiillen die Forderungen der internationa-
len Norm EN ISO 3336, wobei die Fertigung gemaB den Normen der
Qualitétssicherung IS0 9001 und 1SO 13488 erfolgt.”

Zum Testen kann eine Gratis-Bemusterung von jeweils sechs Front-
zéhnen aus jeder Ausfiihrungslinie bestellt werden.

Giinter Witt GmbH

Fritz-Reichle-Ring 2, 78315 Radolfzell
E-Mail: info@witt-dental.de
www.witt-dental.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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Zahnlinie:

Symbiose aus Funktion und Asthetik

Als traditioneller Zahnhersteller produziert und eine natiirlich wirkende Oberflachen- Lichtreflexionsverhalten und Farbenspiel

SHOFU Inc., Japan, bereits seit mehr als 80 struktur aus.

Jahren Kunststoffzdhne und gehért zu den
flihrenden Anbietern auf dem asiatischen
Markt. Diese Erfahrungen wurden mit mo-
dernster Computertechnologie kombiniert.

von Opaleszenz und Transluzenz unterstiitzt.
Die Veracia Front- und Seitenzéhne sind
uneingeschrénkt fir alle allgemein giiltigen
i Aufstellkonzepte der Total- und Teilprothetik
einsetzhar. Die sechs individuellen Ober-

So entstand eine Zahnlinie flr den europa- | kiefer- und drei Unterkiefer-Frontzahnfor-
ischen Markt, die in &sthetischer und funktio- W men, die in unterschiedlichen Abrasionsvari-
neller Hinsicht den steigenden Anspriichen anten und Zahnlangen zur Verfiigung stehen,

der Patienten entspricht.

Die Veracia Front- und Seitenzdhne wurden
nach den GesetzmaBigkeiten der Natur ent-
wickelt und bieten eine auBergewdhnliche

B

- : erflillen gleichermafBen dsthetische, phone-
’g i tische und funktionelle Anforderungen.

~ SHOFU Dental GmbH

Asthetik und Lebendigkeit. Die Frontzihne Diese natiirliche Ausstrahlung wird durch ein  Am Briill 17, 40878 Ratingen
zeichnen sich durch ihre korperhafte Figur flr kiinstliche Z&hne sehr nuancenreiches E-Mail: info@shofu.de, www.shofu.de

Reinigungsgerat:
Glanz-Leistung ist
eine Serviceleistung

Das gerduscharme  Prothesenreinigungsgeréat
SPEEDO-CLEAN bietet die perfekte (Labor-)Service-
leistung flr Praxis und Patienten an. Es reinigt Ober-
flachen unter Einsatz von abgerundeten Poliernadeln

in einem rotierenden Magnetfeld. Zusammen mit der
Reinigungsfliissigkeit wird jede Art von Zahnersatz
besonders schonend und ohne Materialabrieb auf
Hochglanz gebracht. Die Reinigungszeiten lassen
sich individuell einstellen.

Dezentrale CAD/CAM-Fertigung:
Mehr Freiheit mit dem Satelliten-

scanner

Mit dem Konzept der dezentralen
Fertigung bietet 3M ESPE bereits seit
2002 einen Zugang zur modernen
CAD/CAM-Technologie. Dazu schi-
cken Dentallabore ihre Sdgeschnitt-
modelle in eines der Lava Frdszentren
und erhalten umgehend prézise pas-
sende Ger(ste aus zahnfarben einge-
farbtem Zirkonoxid zuriick.

Das anschlieBende Verblendenim La-
bor sichert dem Unternehmer die
Wertschopfung fiir den eigenen Be-
trieb. Jetzt bietet Lava Zahntechnikern
eine weitere Option: einen hochpré-
zise arbeitenden Scanner fiirs Labor.
Mit dem koénnen Zahntechniker das
Design ihrer Lava Kronen- und
Briickengeriiste selbst bestimmen
und dabei auch noch Zeit sparen.
Lava™ Scan ST iibermittelt die Daten
elektronisch an das Lava Frdszent- auf mehr Kontrolle (ber den Ferti-
rum, das dann wie gewohnt das gungsprozess legen. Natiirlich kon-
Gerist herstellt. nen Labore auch weiterhin den ge-
LavaintegriertsichsoindenLaborall- samten  Fertigungsprozess ihrer
tag und schafft dem Labor einen ein- Geriiste an ein Fraszentrum ibertra-

Hager & Werken GmbH & Co.KG
AckerstraBe 1

47269 Duishurg

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

fachen Zugang zur CAD/CAM-Tech- gen.
nologie. An bewéhrten Arbeitsabldu-
fen zwischen Praxis und Labor verdn- 3M ESPE AG

dert sich nichts. Mit dem neuen
Scanner kdnnen ab Ende 2006 auch
Labore von Lava profitieren, die Wert

ESPE Platz, 82229 Seefeld
Freecall: 0800/2 753773
www.3mespe.com

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

etkon Scanner ,,es1“ mit neuen Updates

Anwendern des etkon Scanners
,es1“stehtabsofortdie neue Ver-
sion der Software zur Verfligung:
»etkon_visual 3.2“wurdevonden
Software-Spezialisten der etkon
AG um zahlreiche Features erwei-
tert. Mit dem Update gestaltet
sichdie Konstruktionvon Restau-

— interaktive Ponticauswahl zwi-
schen den Basaltypen ,plan®,
~konkav“ und ,konvex*“ und den
Subtypen,,spitz“und,,rund“wird
in einem Vorschaubild angezeigt

— die gescannte Konstruktion
wird in Bezug auf die Rohlings-
groBe dargestellt

regelméaBige Konturen. So sollte
ein gleichméBiger Substanzab-
trag an allen Punkten entspre-
chend der erforderlichen Min-
deststérke im Bereich der un-
verblendeten Anteile, je nach-
dem aus welchem Material die
zukilinftige Restauration gefer-

schwierigste Préparationssitua-
tionen mehr als zufriedenstellend
geldst werden, denn sie ist in der
Lage, nahezu jegliche Préparati-
onsweise zu scannen und weiter
zu bearbeiten. Anhand einiger
Beispiele sollen diese Maglichkei-
ten dargestellt werden.

Ausgangssituation

Ausgangssituation.

\

Ausgangssituation.

rationen mit dem Scanner ,.es1”
fiir den Anwender noch komfor-
tabler.

Die Highlights:

— komfortables Bedienelement —
der sogenannte Fortschritts-
Manager — vereinfacht das Vor-
und Zurtickgehen innerhalb ei-
ner Konstruktion

— gewiinschte Einfarbung von
Zirkondioxid kann direkt in
der Auftragsmaske ausge-
wahlt werden

Die vom Scanner erfasste Stumpfsi-
tuation mit automatischer Pripara-
tionslinienerkennung.

Die durch die Software generierte
Krone, obwobl die Praparation teil-
weise bisinden Ansatz der Wurzel er-

folgte.

Ergebnis.

Trotz extremer Unterschnitte und
teilweise tangential priparierter
Flichen wird die Stumpfsituation
exakt vom Scanner erfasst.

¥ 3 /
Die Software etkon_visual“ er-

kennt und zeigt die Unterschnitte
automatisch.

Scanergebnis der Ausgangssituation
mit automatischer Priparationslinien-
erkennung und Darstellung der ex-
trem unter sich gehenden Stellen trotz
partieller tangentialer Priparation.

— zu den Werkstoffen wird jeweils
ein Kurz- und ein Langtipp ge-
zeigt, die kurz und knapp Infor-
mationen vermitteln. Fiir aus-
flihrlichere Informationen zu
den Materialien ist der jeweilige
Link auf die etkon Website hin-
terlegt, wo der Anwender mit
einem Klick hingelangt

Eine ideale Préparation vermei-

det groBe Unterschnitte und un-

Automatische Anzeige unter sich ge-
hender Gebiete.

tigt wird, und ca. 1,2 mm im Be-
reich der verblendeten Anteile
aufweisen.

Insgesamt ist eine gerundete
Préparationsform ohne scharfe
Kanten und Ecken anzustreben.
Idealsituationen und -préaparatio-
nen liegen im Alltag in den sel-
tensten Fallen vor. Mit der Soft-
ware ,etkon_visual“ des etkon
Scanners ,es1“ konnen selbst

Das Ausblocken der unter sich gehen-
den Bereiche erfolgt automatisch.

e B e - - R Sl ) b3

Die durch die Software generierte
Krone.

etkon AG, Lochhamer Schlag 6
82166 Gréfelfing bei Miinchen
E-Mail: info@etkon.de
www.etkon.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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Zahnprothesenbiirste: Wt Irichlane

Eine saubere Prothese ist Lebhensqualitat

Viele Voll- oder Teilprothesen sind nicht wirk-  rerund groBe Zufriedenheitder Anwendermit  Eine saubere Prothese
lich sauber, obwohl ihre Trager sie griindlich  der Handhabung der Biirste. bedeutet ein Stiick Le-
mit der Zahnbiirste reinigen oderins Sprudel- ZTM Stephan Fislage hat gemeinsam mit dem  bensqualitdt. Schlech-
bad legen. An den palatinalen Flachen finden ZA Dr. Thomas Hiigelmeyer die erste unter te Prothesenhygiene
sich meist Plaque und mikrobielle Beldge, zahnmedizinischen und zahntechnischen Ge- fiihrt zu Problemen wie
die zu den hdufigsten Verursachern von sichtspunkten hergestellte Prothesenbiirste Stomatitis, Mundge-

schmerzhaften Entziindungen im Mundraum  entwickelt: ruch und abstoBendem
gehdren. - ergonomischer Griff zum Durchgreifen - auch Aussehen. Plaque an
In einer Pilotstudie an der Poliklinik flir fir Patienten mit motorischen Einschrénkungen Teilprothesen fordert zudem Wurzelkaries und

Zahnérztliche Prothetik in Heidelberg (2004) - fiir jeden Prothesenbereich passende Borstenzonen:  Parodontose an den verbliebenen Zdhnen.
haben Zahndrzte (iber sechs Monate hinweg  langes Borstenfeld fiir die AuBenflichen und groBen  Die Trioblanc-Blirste verldngert mithoher Wahr-
untersucht, wie sich bei Testpatienten der  Basisfldchen, einkonvex gebogener Borstenkammfiir - scheinlichkeit die Haltbarkeit der Prothesen und
Denture Hygiene Index (DHI, vorgestellt auf  die Innenflichen, drei extralange, schrdg gestellte hilft so, deren Wert zu erhalten und Kosten zu
der 9. Jahrestagung des Arbeitskreises fiir ~ Borstenzapfen fiir Vertiefungen, Halteelemente und ~ Sparen. Trioblanc ist optisch attraktiv und eignet
Gerostomatologie am 7./8. Mai 1999 in  Zwischenrdume sichals Zugabe des Dentallabors zur neuen Pro-
Mainz) ihres Zahnersatzes entwickelt, wenn - konisch zulaufende Biirstenform verhindert das An-  these.

sie konventionelle Zahnbiirsten oder aber die  stoBen an die Prothesenbasis

neuartige Trioblanc-Spezialbirstefirdie Rei- - groBe Borstenfelder fiir griindliche, schonende und ~ ZAPRO Dentalhygieneartikel GmbH

nigung verwenden. Ergebnis: die Trioblanc-  zigige Reinigung von hartnéckigen Verschmutzungen - Westring 49, 33818 Leopoldshdhe

geputzten Prothesen werden deutlich saube-  wie Kaffee, Tee oder Nikotin E-Mail: info@zapro.de, www.zapro.de

Prothetikprogramm:

Unikate durch Handarbelt

Die VITAZahnfabrik hat seit jeher wesentliche
Beitrdge zum Fortschritt der Zahnprothetik
geleistet. Dabei stellt sich das Unternehmen
seit iiber 80 Jahren der Herausforderung, die
Natur zu verstehen und Gleichwertiges zu
schaffen. Nach all den Jahrzehnten bietet
VITA heute ein umfangreiches Prothetikpro-
gramm mit fast unbegrenzten Auswahlmdg-
lichkeiten fiir ein breites Anwendungsspekt-
rum. Das Sortimentistgeprdgt durch die Her-
stellung und Verwendung hochwertiger Ma-
terialien im Zusammenspiel mit feinster
Handwerkskunst und zukunftsweisenden
Technologien.

Die groBe Anzahl unterschiedlicher Formen
sowie die natlrliche Farbgestaltung ermdgli-  VITAZ&hnen seit(iber20 JahreninjedemVer- VITA Kunststoffzihne — beispielsweise der
chen eine hervorragende Anpassung an die gleich nachweislich fiihrend sind. Klassiker VITAPAN und VITA PHYSIODENS -
individuelle Situation des Patienten. Das VITA  Ein erfahrener Gravurmeister fertigt mit nochimmermanuellindievom Gravurmeister
Zahnsortiment unterliegt einer stdndigen Op- handwerklichem Geschick Formen fiir die gefertigten Formengeschichtet, umeine wirk-
timierung. In einem mehrstufigen Verarbei- vielfache Reproduktion eines Zahndesigns lichkeitsgetreue Ausstrahlung zu erzielen.
tungsprozess werden die Basis-Kunststoffe an. Ein wesentlicher Aspekt ist hierbei die Dieserhohe manuelle Aufwand gewahrleistet,
veredelt. Die Voraussetzung flir eine ideale physiologische Kauflachengestaltung der dass jeder VITA Zahn individuell ist und somit
Reproduktion der Farben im VITA SYSTEM VITA Z&hne. Mithilfe computergesteuerter ein Unikat in Farbe, Form und Funktion.
3D-MASTER ist die genaue Dosierung der Bearbeitungszentren kénnen nun die unter-

Farbpigmente. Das Ganze erfolgt mitdem Er-  schiedlichsten Zahnformen prézise gefertigt VITA Zahnfabrik H. Rauter GmbH & Co. KG
gebnis, dass dank des VITA eigenen Nach- werden. Spitalgasse 3, 79713 Bad Séckingen
pressverfahrens und héchster Materialqua- Um die an sich selbst gestellten Anspriiche E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com

litdt die Werte zur Abrasionsfestigkeit von und die der Anwender zu erfiillen, werden www.vita-zahnfabrik.com

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

«72|73)»



herstellerinformation

Prothesenkunststoff:

Hochwertiger Kunststoff mit voreingestelltem Farhsortiment

Acryline ist ein universeller opaker Prothe-
senkunststoff, der fiir alle Indikationen in der
Kunststofftechnik anwendbar ist. Neueste
Entwicklungen der PMMA Werkstoffe geben
Sicherheit fiir eine groBe Verarbeitungsbreite
mit guten physikalischen Eigenschaften. Die
besondere Rezeptur bewirkt eine minimale

Schrumpfung bei einer sehr guten Polierbar-
keit der Oberflache. Diese Verglasung des
Prothesenkdrpers reduziert die Plaqueaffi-
nitat erheblich und verringert die Freisetzung
der Restmonomere. Einen weiteren Beitrag
zur Verringerung der Allergieanfélligkeit leis-
tet der Wegfall des chemischen Bestandteils
Hydrochinon.

Das Polymer kann mit dem heiB- oder kalt-
polymerisierenden Liquid angemischt wer-

Kunststoffsystem:

den. Die Liquids sind untereinander misch-
bar, um nach Wunsch die Verarbeitungs-
dauer zu verldngern. Die Verarbeitung I&sst
das traditionelle ,Einlaufenlassen® in den
Vorwall, das Injektionsverfahren mit im
Handel erhdltlichen Gerétschaften und auch
die Stopftechnik zu.

Durchdie ansprechende Opazitdt der vorge-
mischten Farben light pink, pink und dark
pink wird die Grundfarbe eingestellt. Zahn-
hélse, dunkle Gingivaanteile und Retentio-
nen von Modellgussarbeiten werden schon
bei geringen Schichtstarken abgedeckt.

Das Sortiment der Polymere ist um das
Acryline clear und das Acryline x-ray er-
weitert. Mit dem véllig transparenten clear
lassen sich Schienen aufbauen oder kom-

plett stopfen. Das Acryline x-ray dient
durch gezielt beigemischtes Bariumsulfat
der Sichtbarkeit im Rontgenbild ohne
Strahlungsartefakte zu erzeugen. Dieses
Produkt ist ein unverzichtbares Hilfsmittel
fiir die Forensik und die implantologische
Planung.

Zur Reparatur, Erweiterung und Unterfiitte-
rung gibt es Acryline regular. Dieses ist vom
Farbeindruck und der Opazitat fir Arbeiten
aus herkémmlichen Kunststoffen eingestellt
und verbindet sich problemlos mit diesen.

anax dent GmbH

OlgastraBe 120a, 70180 Stuttgart
E-Mail: info@anaxdent.com
www.anaxdent.com

Mit Schienen, Bohrschablonen und Interimsprothesen Geld verdienen

Wer im Bereich der Zahntechnik nach wach-
senden und 6konomisch vielversprechenden
Segmenten forscht, wird unter anderem auf
Knirscher- und Aufbissschienen stoBen. Auch
die Implantologie boomt nach wie vor, was
eine verstarkte Nachfrage nach Bohr- und
Rontgenschablonen sowie Interimsprothesen
zur Folge hat. Beiallen genannten Indikationen
lassen sich mit dem Kunststoffsystem Eclipse
juniorvon DENTSPLY mehrere Arbeitsschritte
ginsparen, sodass je nach Indikation ein Zeit-
vorteil von bis zu 70 % erzielt werden kann.
Dariiber hinaus (berzeugt Eclipse junior mit
seinem Preis-Leistungs-Verhéltnis. Es macht
die innovative Eclipse Technologie fiir ausge-
wdhlte Indikationen verfiighar—und dies zu ei-
nem duBerst attraktiven Preis.

ZT Peter Schwieren, Dentallabor Sternberg,
Geseke: ,Die Leistungsfahigkeit dieses Sys-

tems hat mich iiberrascht. Denn damit lassen
sich Provisorien, Schienen sowie Bohr- und
Rdntgenschablonen extrem schnell und préa-
zise herstellen — und werden dadurch fiir das
Labor interessant.”

DeguDent GmbH
Rodenbacher Chaussee 4
63457 Hanau-Wolfgang
E-Mail: info@degudent.de
www.dentsply-degudent.de

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

produkte « labor






www.unodent.de:

www » interessantes im web

Erweitertes Produktangehot im Online-Shop

UnoDent ist seit vielen Jahren ein leistungs-
starker und erfahrener Partner in der Dental-
branche. Das Unternehmen ist iiber die Web-
adresse www.unodent.de mit einem Online-
Portal vertreten und bietet dentales Networking
fiir neue und bestehende Kontakte in der Den-
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www.prodente.de:
Professionelle Kommunikation leicht gemacht

Wieplaneich ein Event, welches méglichstviel Pub-
likum und Presse anzieht? Welche Themen sind fiir
die regionalen Medien spannend und wie werde ich
von ihnen als Experte wahrgenommen? Dies sind
Fragen, die sich jeder Zahntechniker und jeder
Zahnarzt in der aktuellen wirtschaftlichen Situation
stellen sollte. Denn professionelle Presse- und Of-
fentlichkeitsarbeit schafft Bekanntheit bei den Ziel-
gruppen und starkt vorhandene Bindungen. Die In-
itiative proDente unterstiitzt den Schritt in die Of-
fentlichkeit mit dem neuen Leitfaden ,,Erfolgreicher
durch Kommunikation“ und einer neuen Service-
Rubrik im Internet. Der Leitfaden ermutigt Zahn-
4rzte und Zahntechniker aktiv Presse- und Offent-
lichkeitsarbeitzu betreiben und Lustaufschone und
gesunde Zahne zu machen.

Herzstiick des Leitfadens ist die Rubrik ,,Planung
und Organisation von Events®. Hier werden zahlrei-
che Kniffe und hilfreiche Aspekte erldutert, welche
fir die erfolgreiche Durchflihrung einer Veranstal-
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Beratung und
Muotivation
von Patienten
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talwelt. Das Produktangebot im Online-Shop

wird jetzt um die Produkte bzw. Dienstleistun-

gen von vier Industriepartnern erweitert:

e A-Z dent Abrechnungen Manuela Luther
(verschiedene Services z.B. Abrechnungs-
Outsourcing fiir Dentallabore)

e ad-Arztbedarf GmbH: Produkte fiir die me-
dizinische Hygiene und Infektionsprophy-
laxe

e Otto Leibinger GmbH: Zahnmedizinische
Artikel und Dentalinstrumente fiir den Pra-
xis-/Laborbereich

e ZAG Plus medicalFinance: Liquiditdtspro-
gramme und Factoring fiir Dentallabore

Bisher—undauch weiterhin—kénnen die Pro-

dukte der Unternehmen dentona AG, NTI

Kahla GmbH, Lyreco Deutschland GmbH und

© UnoDent GmbH bezogen werden.

tung fiir Presse und Offentlichkeit beachtet werden
mussen. Die Fachleute werden angeregt, kreative
und unkonventionelle Ideen zu entwickeln und sich
Kooperationspartner aus dem Kollegenkreis zu su-
chen. Zahlreiche praktische Beispiele, wie z.B. eine
Presseeinladung eines Labors zum Tag der offenen
Tir, konnen als Vorlage fiir eigene Aktionen dienen.
Eine weitere Rubrik des Leitfadens widmet sich der
klassischen Pressearbeit. Hier werden einzelne PR-
Instrumente vorgestellt und durch praktische Bei-
spiele unterlegt. Alle Beispiele beziehen sich auch
hier auf die individuelle Situation von Zahnarzten
undZahntechnikern. Patientenaufklarung durch die
Presse und auf Events folgt anderen GesetzmaBig-
keiten wie die Patientenberatung in der Praxis. Des-
halb informiert der Kommunikationsleitfaden in ei-
ner letzten Rubrik (iber die souveréne Patientenbe-
ratung, bei welcher die eigene Sicherheit im Um-
gang mit Patienten eine entscheidende Rolle spielt.
Er flihrt durch das ideale Beratungsgesprach und
gibt zahlreiche Tipps fiir alle Spielregeln der Kom-
munikation.

Die Inhalte des Kommunikationsleitfadens finden
sich unter www.prodente.de im Fachbesucherbe-
reich wieder. Eine einmalige Registrierung gentigt,
um Zugang zu dem geschlossenen Bereich zu er-
halten. Zahlreiche Vorlagen und Checklisten, wie
z.B. eine Pressemitteilung oder eine Presseeinla-
dung kénnen von den Besuchern im Word-Format
heruntergeladen undfiir die eigene Pressearbeit be-
nutzt werden.

www.c-hafner.de:
Auszeichnung

fur Homepage

Das Engagement der Gold- und
Silberscheideanstalt C. HAFNER
um eine aktuelle und anspre-
chende Homepage wurden be-
lohnt. Das Unternehmen wurde
als Gewinner des Wettbewerbs
»Beste Website der Schmuck- und
Uhrenindustrie im Nordschwarz-
wald“ in der Kategorie Business-
to-Business von der Industrie-
und  Handelskammer  Nord-

schwarzwald ausgezeichnet.

Die Website begriiBtden Besucher
mit einer dbersichtlichen, klaren
Navigationsstruktur. In den drei
angebotenen

Produktbereichen

Edelmetall, Recycling und Dental
kann sich der User jederzeit be-
quem einen Uberblick tiber das
gesamte Produktsortiment inklu-
sive Abbildungen verschaffen. Die
drei Eingangsseiten, welche je-
weils zu den einzelnen Bereichen
fuhren, informieren kurz und
pragnant (ber alle Neuheiten im
Unternehmen.

Ein Download-Bereich bietet dem
Besucher jederzeit die Mdglich-
keit, Informationsmaterial des
Unternehmens herunterzuladen
undauszudrucken. Informationen
zum Seminarangebot von C. HAF-
NER kénnen ebenfalls aktuell
eingesehen werden. Hierbei be-
steht die Mdglichkeit zu einer
Online-Anmeldung. In der Kon-
taktgalerie findet sich fiir jede An-
spruchsgruppe die richtige Kon-
taktperson mit samtlichen Kon-
taktdaten.
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