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Abschied nach 15 Jahren Vom Kuschler zum Verkiufer
Mit Reinhold Rocker ist ein prominentes
Mitglied aus dem Vorstand des VDZI aus-
geschieden. Ein Riickblick im Interview.

Dentallabore haben oft zu wenig Biss. Autor
Sascha Bartnitzki gibt Tipps, wie Sie den
Zahnarzt als Kunden gewinnen kénnen.
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Jugendliches Aussehen

Haufig drgern sich Patienten iiber verférbte
Frontzéhne. ZT Wolfgang Borgmann schildert
den Weg zuriick zu einem weilen Lacheln.
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Alle Jahre wieder

Zur Jahrestagung der ADT in Stuttgart trafen
sich Zahntechnik, Zahnmedizin und Dental-
industrie zum fachlichen Austausch.
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Aktuelle Entwicklung unterstreicht abermals Notwendigkeit der Vorsorge

Schattenseite guter Konjunkturzahlen

Die Zahl der Arbeitsunfille istimVorjahr gewerbeiibergreifend angestiegen. Der Bereich
der Zahntechnik weicht in der Unfallstatistik kaum von durchschnittlichen Werten ab.

info@dentaltrade.de * www.dentaltrade.de ¢ freecall (0800) 247 147-1

Bundesverband sprichtsich klar fiir Prasident Jiirgen Schwichtenberg aus

Einstimmig fiir den ,,alten*“ Neuen

Die Delegierten der Hauptversammlung des Verbandes Deutscher Zahntechniker-Innungen
(VDZI) setzen ein deutliches Zeichen zur Fortsetzung des bisherigen berufspolitischen Kurses.

Die Berufsgenossenschaft
Energie Textil Elektro

(BGETE) meldet einen An-
stieg der Arbeitsunfille. In
den Elektro-,

Textil- und

feinmechanischen Gewer-
ben der Berufsgenossen-
schaft kam es 2008 zu
45.052 meldepflichtigen
Unfillen. Das entspricht ei-
nem Zuwachs von
fast neun Prozent
und einer Quote
von 16,94 Unfallen
pro 1.000 Versi-
cherte der Berufs-
genossenschaft.

Die Betriebe der
Dentaltechnik
sind nach dem ak-
tuellen Gefahrta-
rif der Nummer
zwolf  innerhalb
der BGETE zuge-
ordnet. In der glei-
chen Gruppe be-
finden sich zusétz-
lich die Orthopé-

diemechaniker und die
Hersteller von Nadeln- und
Kleinmusikinstrumenten.
Insgesamt umfasst diese
Gruppe 10.282 Betriebe mit
80.594 Versicherten. Im
Jahr 2008 gingen hierunter
insgesamt 1.302 Unfallmel-
dungen ein. Die 1.000-
Mann-Quote fiir Unfélle
betrdagt 16,16 und liegt da-
mit knapp unter der fiir die
gesamte Berufsgenossen-
schaft.

,Der Anstieg liegt im Trend
der gewerblichen Un-
fallversicherungstriager. In
den letzten Jahren sind die
Versichertenzahlen durch
die gute Konjunktur erheb-
lich gestiegen. Das fiihrte

» Fortsetzung auf Seite 2

Jirgen Schwichtenberg ist
von den Mitgliedern des
VDZI einstimmig als Pra-
sident bestitigt worden und
tritt somit seine dritte Amts-
periode an. Im Rahmen der
Vorstandswahlen am 16.
Mai in Berlin erhielt der Os-
nabriicker Zahntechniker-
meister ein eindeutiges Vo-
tum zur Fortsetzung des bis-
herigen berufspolitischen
Kurses fiir ein zukunftsfahi-
ges Zahntechniker-Hand-
werk. Zum Vizeprasiden-
ten fir die nédchsten drei
Jahre wihlte die Delegier-
tenversammlung Zahntech-
nikermeister Uwe Breuer,
Obermeister der Siidbaye-
rischen Zahntechniker-In-
nung.

In den Vorstand gewdhlt
wurden dariber hinaus
Zahntechnikermeisterin
Monika Dreesen-Wurch,
stellvertretende Obermeis-
terin der Zahntechniker-

Innung Hamburg und
Schleswig-Holstein, sowie
Zahntechnikermeister Tho-
mas Liittke, stellvertreten-
der Obermeister der Zahn-
techniker-Innung  Berlin-
Brandenburg, und Diplom-
Volkswirt Guido Braun,

Zahntechniker-Innung
Nordbayern.
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Schwichtenberg beurteilte
das Wahlergebnis als ,ein-
deutiges Votum zur Fortset-
zung des bisherigen berufs-

politischen Kurses fiir ein
zukunftsfahiges Zahntech-
niker-Handwerk“. Er sehe
darin zusétzlich einen per-
sOnlichen Vertrauensvor-
schuss, dem er auch in den
kommenden dreiJahren ge-
recht werden wolle.

Gemeinsam mitdemneu ge-
wihlten Vorstand mochte
der VDZI-Priasident weiter
an den zentralen Projekten
des Zahntechniker-Hand-
werks arbeiten. Vor allem
gelte es, den Patienten-
schutz in Deutschland zu
starken. Ausschlaggebend
fiir den Erfolg der Zahner-
satzversorgung im Rahmen
der paritdtischen Leis-
tungserbringung von Zahn-
arzt und zahntechnischem
Meisterlabor ist die quali-
titsorientierte Vertragsbe-
ziehung in der Nédhe der Pa-
tienten. Der VDZI wird sich
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Auftragslage weist gegeniiber dem Vorjahr eine leichte Verbesserung auf

Miese Stimmung trotz guter Ergebnisse

Saisonal bedingter Umsatzriickgang und Zukunftspessimismus im Zahntechniker-Handwerk.

Die zahntechnischen Meis-
terbetriebe erzielten saison-
bedingtim I. Quartal 2009 ein
im Vergleich zum IV. Quartal
2008 schwicheres Umsatzer-
gebnis. Wie die Konjunktur-
umfrage desVerbandes Deut-
scher Zahntechniker-Innun-
gen (VDZI) ergab, belief sich
der Umsatzriickgang auf
durchschnittlich minus 12,2
Prozent. In der Gegeniiber-
stellung zum Vorjahresquar-
tal zeigt sich dabei eine
leichte Aufhellung. Die Um-
satzverbesserung betragt
4,2 Prozent gegeniiber dem
1. Quartal 2008.

Insgesamtsignalisiert die ak-
tuelle Umfrage jedoch eine

spiirbare Skepsis fiir das
kommende Quartal. ,Die
Branche fiirchtet negative
Auswirkungen der Finanz-
und Wirtschaftskrise in den
kommenden Monaten. So
geht mit 31,7 Prozent fast ein
Drittel der an der Erhebung
teilnehmenden Labore von
einer Verschlechterung der
Geschéftslage aus. Ein hoher
Wert, der in den letzten Jah-
renim Hinblick auf die saiso-
nal typischeVerbesserungim
II. Quartal nicht beobachtet

werden konnte“, so VDZI-
Generalsekretdar Walter
Winkler.

Ein positives Zeichen ist die
Investitionsneigung der La-

bore. Fiir das betrachtete
Quartal ist ein weiterer An-
stieg der Investitionsbereit-
schaft auf 27,5 Prozent aller
Befragungsteilnehmer  zu
verzeichnen. Die Griinde
hierfiir liegen einerseits in
der im Berichtsquartal statt-
gefundenen Internationalen
Dental-Schau, zu der die
Dentalindustrie zahlreiche
Neuerungen und Verbesse-
rungen ihrer Produkte und
Dienstleistungen vorgestellt
hat. Andererseits haben die
Betriebe in den letzten Jah-
ren einen Bedarf an Ersatz-
und Neuinvestitionen zur Er-
haltung der betrieblichen
Substanz aufgestaut.
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Junge Zahntechniker stritten um Forderpreis 2009

Am 8.und 9. Mai 2009 waren zum dritten Mal die acht besten Jungtechniker Bayerns zu einem Leistungs-
vergleich nach Regensburg geladen. Nach zweiTagen stand die Jury vor einer kniffligen Entscheidung.

Die Organisatoren ZTM Robert Malik (li.) und Oberstudienrat Alfons Koller (2.v.I.) bescheinigten den Teil-
nehmern des dritten Regensburger Forderpreises durchweg ein beachtliches handwerkliches Niveau.

Schon dabei zu sein, ist eine
Ehre. Denn zum Leistungs-
wettbewerb werden nur die
besten Jungtechniker aus den
vier bayerischen Ausbil-
dungsstandorten der Berufs-
schulen Miinchen, Augsburg,
Niirnberg und Regensburg
eingeladen. Sie haben zu dem
Zeitpunkt  bereits  durch
vorderste Plédtze in den Gesel-
lenpriifungen 2008 auf sich
aufmerksam gemacht.
Diesmal gehorten Andrea Pe-
sold aus Nabburg, Daniel Rei-
singer aus Regensburg, Flo-
rian Bernhardt aus Niirnberg,
Sabrina Kolbl aus Aindling,
Christina Weith aus Kulm-
bach, Milena Marczewski aus
Friedberg und Kathrin Maier
aus Pirgen zum Teilnehmer-
feld. Alle wussten lediglich,
dass sie eine Implantatarbeit
und Keramikkronen herzu-
stellen hatten. Mehr war tiber
die bevorstehende Arbeit
nicht bekannt. Entsprechend
grof3 war die Anspannung der
Teilnehmer.

Einstimmig fiir den ,,alten*

Nachdem Oberstudiendirek-
tor Guinther Prem, der Schul-
leiter der Stadtischen Berufs-
schule II, den Wettbewerb of-
fiziell er6ffnet hatte, gingen
die Teilnehmer an die Arbeit.
Es galt ein Goldinlay, zwei
Verblendkeramikkronen und
eine Keramikkrone auf einem
Implantat anzufertigen. Die

Auch fiir Maier galtes, u.a. ein Goldinlay zu fertigen.

Ein Aufwand, der
sich nicht zuletzt
in hervorragen-
den Ergebnissen
widerspiegelte.

Die Juroren ZTM
Renate Weiss (Be-
rufsschule Miin-
chen), ZTM Nor-
bert Schaffert (Be-
rufsschule Niirn-
berg) und ZTM
Robert Malik (Be-
rufsschule Regens-
burg) sahen sich
einer beinahe eben-
so schwierigen
Aufgabe wie zu-
vor die Gesellen

Siegerin Kathrin Maier wohnt in Piirgen und absolviert ihre Ausbil-

dung in einem Labor in Gauting.

Stellung der Keramikkronen
im Zahnbogenverlaufund de-
ren Schichtungsschema wa-
ren vorgegeben. Die Aufga-
benstellung stellte fiir die bes-
ten Jungtechniker Bayerns
eine echte Herausforderung
dar, an denen manche von ih-
nen fast insgesamt 20 Stun-
den arbeiteten.

Neuen
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daher auch in Zukunft dafiir
einsetzen, dass der hand-
werksrechtlich zugelassene
Zahntechnikermeister alsVer-
antwortungstrager fiir die me-
dizinisch-technische = Unbe-
denklichkeit des Zahnersat-
zes gestdrkt wird. Das Meis-
terprinzip ist dabei erfolg-
reich gelebter Patienten-
schutz.

Die Mitglieder der Hauptver-
sammlung verabschiedeten in
Berlin entsprechende Zielvor-
gaben in Form sogenannter
Wahlpriifsteine. Damit wen-
det sich der Bundesverband
im Vorfeld der anstehenden
Bundestagswahl an alle Par-
teien. ,Diese Positionen wer-
den auf Bundes- und Landes-
ebene auch im Bundestags-
wahlkampf den Bewerbern
um ein Abgeordnetenmandat
zur Verfiigung gestellt und mit
ihnen diskutiert. Die nédchste
Reform steht voraussichtlich
nachstes Jahr vor der Tiir, da-
her wollen wir schon jetzt die
alten und neuen Abgeordne-
ten mit unserenThemen errei-

Sie erhielten das Vertrauen der Delegierten: Thomas Liittke, Uwe Breuer,
Jiirgen Schwichtenberg, Monika Dreesen-Wurch und Guido Braun (v.l.n.r.)
werden in den kommenden drei Jahren als Vorstand des VDZI die Ge-
schicke des deutschen Zahntechniker-Handwerkes entscheidend beein-
flussen.

chen®, erklarte Schwichten-
berg.

Um die flachendeckende Ver-
sorgung der Bevolkerung mit
Zahnersatz zu gewdihrleisten,
miissen die zahntechnischen
Meisterbetriebe der Innungen
jedoch wirtschaftlich gestirkt
werden. ,Die mit den Kran-
kenkassen unter Beriicksich-
tigung der gesetzlichen Rah-
menbedingungen  entstan-
dene Vergiitung fiir zahntech-
nische Leistungen ist fiir eine
Aufrechterhaltung der Leis-

tungsfiahigkeit
der Betriebe nicht
ausreichend. Die
ausschlieBliche
Orientierung der
Preisanpassun-
gen an der Verdn-
derungsrate nach
dem Paragrafen
71 des Sozial-
gesetzbuches V
fiihrt zu einer
ruindsen Entwer-
tung der zahn-
technischen Prei-
se“,sagte Schwich-
tenberg. ,Der
VDZI fordert ei-
ne Rechtsgrundlage fiir die
Vertragsverhandlungen, die
eine angemessene und an den
Kosten orientierte Preisver-
einbarung mit den gesetz-
lichen Krankenkassen er-
moglicht.“

Neben Schwichtenberg und
Braun zidhlen mit Dreesen-
Wurch, Breuer und Littke
drei neue Mitglieder zu dem
jetzt auf fiinf Mitglieder redu-
ziertenVorstand. Der alte und
neue Vorsitzende sieht darin
einen Beweis fiir die aktive

gegeniiber. Nach
einer knappen Ent-
scheidung standen
Kathrin Maier, Florian
Bernhardt und Andrea Pe-
sold als Erst-, Zweit- und
Drittplatzierte fest. Sie teil-
ten sich die Geldpreise von
insgesamt 700 Euro. Ge-
meinsam mit allen anderen
Teilnehmern erhielten sie
zudem einen Arbeitskurs
und Teilnehmerurkunden.
Ermoglicht wurde dies
durch zahlreiche Sponso-
ren des Regensburger For-
derpreises.

Den Ausklang hatte am Frei-
tagabend ein gemeinsames
Abendessen in der Regens-
burger Altstadt gebildet. An-
schlieBend genoss die kleine
Truppe eine Stadtfithrung
durch das historische Re-
gensburg. Am Samstag fuh-
rendann alleTeilnehmer, ge-
schafft von den zwei Tagen
voller Arbeit, in ihre heimat-
lichen Gefilde. Im Gepick
zwei erlebnisreiche Tage
und geniigend Motivation
fir ihr weiteres zahntechni-
sches Schaffen.

Teilnahme aller Mitglieds-
innungen. ,Diesist ein Ergeb-
nisderindenletzten Monaten
intensivierten Diskussion mit
den Innungen. Die vorher an-
gedeutete organisatorische
Verdnderung des Verbandes
fiihrt zwangslaufig zu einem
verstarkten Wettbewerb um
die politischen Mandate. Das
kann man nur begriilen,
denn wir brauchen fiir die
Herausforderungen neben
der langjiahrigen Erfahrung
der Kollegen auch den fri-
schen Wind der neuen
Kriéfte.“ Viel Zeit hat der neu
gewdhlte Vorstand jedenfalls
nicht verstreichen lassen, um
sich zu orientieren. Bereits
Anfang Juni wurde im Rah-
men einer ersten konstituie-
renden Vorstandssitzung ei-
ne passende Aufgabenvertei-
lung gefunden.

Trotz des ,frischen Windes“
wird der Vorstand die anste-
henden Vorhaben nicht allein
umsetzen konnen. Darum
wissend, appellierte Schwich-
tenberg auf der Jahreshaupt-
versammlung an die Einig-
keit des Verbandes. Nur so
koénne man die gefassten Be-
schliisse konsequent umset-
zen. @
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auch zu dem Anstieg der
Unfallzahlen®, erlduterte
Olaf Petermann, Vorsitzen-
der der Geschiftsfithrung
der BGETE. ,Die Entwick-
lung zeigt aber, wie wichtig
es ist, weiterhin in Praven-
tion zu investieren.
Riicklaufig ist die Zahl tod-
licher Unfille bei betrieb-
lichen Tétigkeiten und auf
Dienstwegen: 26 Versi-
cherte starben 2008 infolge
eines Arbeits- oder Dienst-
wegeunfalls (2007: 35 Versi-
cherte). Anders sieht es bei
den Wegeunfillen aus. 50
Versicherte (2007: 35) erlit-
tentodliche Unfélle auf dem
Weg zwischen dem Zuhau-
se und der Arbeitsstelle.

Berufskrankheiten

2008 erhielt die BGETE
4.206 Anzeigen auf Ver-
dacht einer Berufskrank-
heit — darunter 1.078 Haut-
arztberichte. Mithilfe die-
ser Berichte wirkte sie bei
rund 900Versicherten durch
eine ambulante dermatolo-
gische Behandlung einer
Berufskrankheit und damit
dem drohenden Verlust des
Arbeitsplatzes entgegen.

In der oben erwéahnten
Gruppe zwolf,zuderu.a.die

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Verlag
Verlagsanschrift:
Oemus Media AG

ZT

Dentallabore zé&hlen, gin-
gen insgesamt 187 Anzei-
gen mit Verdacht einer Be-
rufskrankheit ein. Damit
kommen 0,23 Anzeigen auf
1.000Versicherte, was leicht
uber den Durchschnitt der
Berufsgenossenschaft von
0,16 liegt.

219 Versicherte starben
2008 anden Folgen einer Be-
rufskrankheit. Im Jahr zu-
vor waren es 210 gewesen.
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In den meisten Fidllen waren
Asbesteinwirkungen die
Todesursache. Zwar wurde
Asbest in Deutschland 1993
verboten, dennoch wird der
Hohepunkt der Asbest be-
dingten Erkrankungen erst
zwischen 2010 und 2020 er-
wartet. Von der Belastung
mit Asbest bis zum Auftre-
ten der Krankheit konnen
Jahrzehnte vergehen. m
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Dentales Dreigestirn will vor allem Vertrauen der Patienten stirken

Die Initiative proDente e.V. vergab in diesem Jahr erstmals den ,,proDente Kommunikationspreis“. Da-
mit will sie gelungene Beispiele regionaler Aktivitdten von Zahnérzten und Zahntechnikern wiirdigen.
InderKategorie , Interaktiv“zeichnete die Jury ein Labor ausdemrheinland-pféilzischen Ingelheim aus.

Birgit Heitmiller (2.v.r.) freut sich gemeinsam mit Mann und Laborinhaber Rainer Heitmiiller (re.) auf der
Internationalen Dental-Schau tiber den , proDente Kommunikationspreis 2009”.

Birgit Heitmiiller besitzt das,
was manim besten Sinne eine
umtriebige Natur nennt. Sie
ist viel unterwegs, sucht den
direkten Kontakt zu Men-
schen und steckt voller Ideen.
Ein groBeres Unternehmen
wiirde ihr wahrscheinlich
sehr schnell eine Stelle im
AuBendienst anbieten wol-
len. Genau dort fiihlt sie sich
auch bestens aufgehoben.
Nur trégt sie keinen Firmen-
namen in die weite Welt, son-
dern wirbt fiir Vertrauen. Sie
fahrt die Arbeiten des Dental-
labors ihres Mannes Rainer
an Zahnarztpraxen aus. Sie
gibt Bescheid,wobeieiner Ar-
beit der Knackpunkt gelegen
hat oder warum etwas be-
sonders gut gelungen ist.

Irgendwann,  womoglich
wéhrend solcher alltdglicher
Gespriche, ist ihr aufgefal-

len, dass in der Zusammenar-
beit zwischen Arzt und Tech-
niker Fragen auftauchen, die
im Sinne einer perfekten Ver-
sorgung von Patienten drin-
gend beantwortet werden
miissten. Und zwar in einem
viel friitheren Stadium der Be-
handlung. Praxis und Labor
miissten einen neuen, weil
viel engeren Losungsweg su-
chen und finden. ,Das ist ein
kleiner Ort mit recht vielen
Zahnérzten. Wer hier in unse-
rer Branche erfolgreich sein
will, braucht also eine gute
Idee. Wir haben unser Kon-
zept zur Zusammenarbeit an
verschiedene Praxen heran-
getragen. Reagiert haben
aber nur wenige®, sagt Heit-
miiller.

Wenige bedeutete in dem
Falle genau zwei. Die beiden
Zahnérzte Dr. Guntram Hat-

temer und Dr. Klaus-R. Hoff-
ler, langjidhrige Kunden des
Labors, signalisierten Inter-
esse —und wurden gleich voll
gefordert. Heitmiiller hatte
nidmlich unabhéngig von der
Absprache einen Stand des
Labors auf der Rheinland-
Pfalz Ausstellung angemel-
det.Womit sie jedochnicht ge-
rechnet hatte, war die Auflage
des Veranstalters, dass der
Stand wéhrend der gesamten
zehn Messetage auch betreut
wird. , Plétzlich hief esimpro-
visieren“, erinnert sie sich.
,Wir haben die Zeiten dann
zwischen Mitarbeitern des
Labors und den Zahnérzten
aufgeteilt.“ Der  Auftritt
wurde ein voller Erfolg und
bildete die Basis fiir die kiinf-
tige Zusammenarbeit.

Das war 2008. Mittlerweile ist
das dentale Dreigestirn aus
Labor und Praxen eng zu-
sammengewachsen. Kern-
stiick der Kooperationen sind
neben weiteren Messeauftrit-
ten regelmiBige Informa-
tionsnachmittage. Fast alle
vier Wochen konnen Interes-
sierte eine Sprechstunde be-
suchen, auf der parallel zahn-
arztlicher und zahntechni-
scher Rat gegeben wird. ,Ein
Zahnarzt darf nicht fiir sich
werben und ein Labor darf
keine medizinische Konsulta-
tion anbieten. In unserer
Formnutzen wir die gegensei-
tigen Kompetenzen fiir den
gemeinsamen Erfolg®, erklért
Heitmiiller. Zumindest fiir die
,Zahntechnik Belzerstraf3e
Ingelheim“ bedeute das nicht
sofort auch Zéahlbares.

SchlieBlich benoétige nicht je-
der Patient tatsédchlich Zahn-
ersatz. Vielmehr gehe es um
ein Vertrauensverhéltnis zwi-
schen allen Beteiligten. ,,Wird
man spédter von einem dank-
baren Patienten auf der
StrafBBe angesprochen, ist das
ein ganz besonderes Ereig-
nis.“

Eben dieser soziale Aspekt
sei es auch gewesen, wel-
cher der Jury des Kommuni-
kationspreises bei vielen
der insgesamt 43 Einsen-
dungen imponiert habe.
,Gerade die Idee des Auftre-
tens im Team hat uns in be-
sonderer Weise angespro-
chen.Denn auch der Patient
ist auf eine enge Form der
Zusammenarbeit von Pra-
xis und Meisterlabor ange-
wiesen.Wasliegt alsonéher,
als diese Kooperation offen-
siv in den Mittelpunkt der
Offentlichkeit zu stellen®,
begriindet Gerald Temme,
Jurymitglied und PR-Refe-
rent des Verbandes Deut-
scher Zahntechniker-In-
nungen, die Entscheidung
von proDente.

Der angesprochene Team-
gedanke spielte bei der Ver-
gabe des Preises noch auf
andere Weise eine Rolle.
Zahnarzt Hoffler hatte die
Ausschreibung in der Fach-
presse entdeckt und den Ge-
danken fiir eine Teilnahme
angeschoben. Die Bewer-
bung warf dann ,AufBen-
dienstlerin“ Heitmiiller in
den Briefkasten. Sie habe
damals schon so eine ge-
wisse Vorahnung gehabt. m

Die Nachfrage im Mittelstand bleibt ungebrochen

Immer mehr klein- und mittelstdndische Unternehmen nutzen Angebote des Forderungsverkaufs. Der
Markt verzeichnete 2008 eine zweistellige Zuwachsrate. Der Umsatz stieg auf insgesamt 9,3 Mrd. Euro an.
Auchinder Zahntechnikbranche ist Factoring eine weitverbreitete Finanzierungsmethode, Tendenz steigend.

Bankenunabhéngige Finanzie-
rungen haben im Mittelstand
Konjunktur. Besonders dyna-
misch entwickelt sich der deut-
sche Factoringmarkt: Das An-
kaufvolumen aus kleinen und
mittleren Unternehmen stieg
2008 um 13 Prozent, meldete
der Bundesverband Factoring
fiir den Mittelstand (BFM).,,Die
hohe Zuwachsrate macht deut-
lich, wie wichtig Factoring als
alternative Finanzierungsform
fiir den deutschen Mittelstand
geworden ist. Gerade in wirt-
schaftlich schwierigen Zeiten
werden wir als Partner von
Klein- und mittelstdndischen
Unternehmen mehr denn je ge-
braucht, um Liquiditat sicher-
zustellen und Forderungsaus-
falle abzusichern“, erklarte
Thomas Frericks, stellvertre-
tender Vorstandsvorsitzender
des BFM. Die zunehmend res-
triktive Kreditvergabe vieler
Banken veranlasst Unterneh-
mer, sinnvolle Alternativen fiir
die Finanzierung zu suchen.
2008 erzielten die im Verband
organisierten Factoring-Un-
ternehmen einen Umsatz von
9,31 Mrd. Euro. Im Jahr zu-
vor waren es noch 6,13 Mrd.
Euro gewesen. Bereinigt von
Sondereffekten durch Neu-
mitglieder, ergibt sich ein Um-
satzwachstum von 13 Prozent.
Die Zahl der Debitoren stieg
auf 4,12 Millionen, die Summe
der Anschlusskunden auf
3.800.

Der stellvertretende Vorstandsvorsitzende des
BFM, Thomas Frericks, sieht im Modell des Facto-
ring eine wichtige Alternative fiir den Mittelstand,
kurzfristig an Geld zu gelangen.

Einer der ersten Wirtschafts-
zweige, die Factoring bereits
in den 1980er-Jahren in An-
spruchnahmen,wardie Dental-
branche, insbesondere die La-
bore. ,Die Zahntechnik ist sehr
lohnintensiv. Neben den piinkt-
lichen Gehaltszahlungen miis-
sen die laufenden Lieferanten-
verbindlichkeiten und weitere
Betriebskosten beglichen wer-
den. Da kann es durch sdumige
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Zahler schnell zu Liquiditats-
engpissen kommen®, erklért
Zahntechnikermeister Rainer
Stockhausen, Geschéftsfiihrer
der zahntechnischen Abrech-
nungsstelle ZAG Plus medical-
Finance.

Die Meinungen der Unterneh-
men in der Zahntechnik-Bran-
che tiber das aktuelle Umsatz-
wachstum sind stark differen-
ziert. Laut Stockhausen konn-
ten die vom BFM ermittelten
Zahlen nicht direkt auf Labore
ibertragen werden. Nach sei-
ner Schitzung finanzieren
sich bereits 40 Prozent aller
deutschen Dentallabore tiber
Factoring, sodass der Stand
seit zehn Jahren in etwa
gleichbleibend sei.

Uwe Schifer,Vorstand der EOS
Health AG, spricht hingegen
von einer deutlichen Konjunk-
tur: ,,Wir verzeichnen eine sehr
dynamische Entwicklung im
Labor-Factoring. Vergleichen
wir das erste Quartal 2008 mit
dem ersten Quartal 2009, ver-
zeichnen wir sogar eine Zu-
wachsrate von 34 Prozent.“ Ob-
gleich es Kkeine verifizierten
Zahlen fiir diese Branche gebe,

www.wollner-dental.de

schétzt Schéifer den Labor-Fac-
toringumsatz auf 500 Mio. Euro
pro Jahr und das jéhrliche
Wachstum, gerade auch be-
dingt durch neue Partner-Facto-
ring-Modelle (Zahnarzt — Den-
tallabor - Patientenrechnung),
auf 15 bis 20 Prozent.

Einen Unterschied scheint es
auch in der Verteilung der La-
bore zu geben, die Factoring
nutzen. ,,Wir betreuen deutsch-
landweit knapp 800 Labore. Die
Mehrheit davon sind Betriebe
im Norden und Nordwesten so-
wie in Berlin. Auffallend wenig
Zahntechniker nehmen in Bay-
ern bankenunabhéngige Fi-
nanzierungen in Anspruch®,
stellt ZTM Rainer Stockhausen
fest und sieht den Grund in der
unterschiedlichen Zahlungs-
moral von landlichen und stéd-
tischen Gebieten.

Das Finanzmodell funktio-
niert auf folgende Weise: Nach
Ankauf der Forderung zahlt
der Factor binnen 24 Stunden
in der Regel bis zu 90 Prozent
des Rechnungsbetrags abziig-
lich einer umsatzabhéngigen
Factoring-Gebiihr an seinen
Kunden aus. Die verbleibende
Summe folgt nach Rechnungs-
begleichung durch den Debi-
tor.DerVorteilliegt nicht nurin
einer kurzfristigen Umsatzfi-
nanzierung. Der Factor iiber-
nimmt fiir seinen Kunden auch
das Debitorenmanagement
sowie alle Risiken eines Forde-
rungsausfalls. @
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Die alten und neuen Meister

An vielen Meisterschulen in Deutschland kon-
nen sich Zahntechniker parallel zum Berufsall-
tag weiterbilden. Fiir einige Schiiler lauft am
Ende des Monats eine entscheidende Frist aus.

(ms) — Am Dienstag, dem 30.
Juni, ist Stichtag. Zumindest
fiir diejenigen Techniker, die
eine berufsbegleitende Meis-
terausbildung absolviert ha-
ben und sich noch nach der
Priifungsordnung priifen las-
sen wollen, die bis zum 30.
Juni 2007 galt. Sie miissen bis
zum Monatsende eine ent-
sprechende Anmeldung ein-
gereicht haben. Das werden
dann endgiiltig die letzten
Priiflinge sein, auf die das in-
zwischen als ,alt“ bezeich-
nete Prozedere angewendet
wird. Oder doch nicht?
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»An unserer Einrichtung gibt
es beispielsweise den Fall ei-
ner Zahntechnikerin. Sie hat
bis auf eine ausstehende Brii-
cke ihren Meisterbrief in
der Tasche. Aufgrund einer
Schwangerschaft hatte sie
aber ihre Priifung verscho-
ben, sodass sie jetzt den letzt-
moglichen Termin wahrneh-
men wird. Thr stehen noch
mehrere Wiederholungen zu.
Doch nur die eine kann sie
noch nach alter Ordnung ab-
solvieren. Danach kdme mit
der neuen Ordnung erheblich
mehr Aufwand auf sie zu“,
schildert ZTM Martin Winter-
kamp,Ausbilder an der Hand-
werkskammer (HwK) Dort-
mund.

Zwei Ordnungen —

eine Losung?

Der geschilderte Fall ist nicht
dereinzige. Neben Dortmund
verzeichnen aktuell auch die
Meisterschulen in Neumiins-
ter und Halle Anmeldungen
fiir Priifungen nach alter Ord-
nung. Teilweise sind es fast
zehn Interessenten, denen
oft mehr als nur eine der
insgesamt drei Chancen zur
Wiederholung verblieben
sind. Andreas Ring, Leiter der
Meisterausbildung in Neu-
miinster, teilt Winterkamps
Ansicht. ,Uber diese Konstel-
lation habe ich auch schon
nachgedacht, ohne allerdings
zueinem endgiiltigen Schluss
gekommen zu sein.”
Schwierigkeiten bereiten den
Einrichtungen die deutlichen
Unterschiede zwischen alter
und neuer Zahntechniker-
meisterverordnung. Konnten
bis 2007 die Ausbildungsin-
halte in denTeilen I bis IV teil-
weise bestanden werden, ist
dies heute nur noch komplett
fiir die Fachtheorie, Fachpra-
xis etc. moglich. Wer friither in
der praktischen Priifung nur
bei der Fertigung der Briicke
durchgefallen war, brauchte
auch nur die Briicke wieder-
holen. GeméaB neuer Ordnung
sind alle vier zahntechni-
schenTeilaufgaben neu anzu-
fertigen. AuBerdem hat sich
der Unterrichtsstoff deutlich
in Richtung Betriebswirt-
schaft entwickelt, sodass die
Inhalte bei Weitem nicht de-

ckungsgleich sind. ,,Aus mei-
ner Sicht ist das unterschied-
liche Recht der beiden Prii-
fungsordnungen nicht auf-
einander anwendbar. Das
wiirde den bekannten Ver-
gleich zwischen Apfeln und
Birnen bedeuten®, sagt Win-
terkamp.

Mittelweg in Diisseldorf

Die neue Priifungsordnung
sieht eben jenes Szenario vor.
Wer sich demnach nicht frist-
gerecht anmeldet oder nach
dieser Wiederholung eine
weitere benétigt, muss nach
neuem Standard gepriift wer-
den. ,Diese Regelung ist ein-
heitlich und bundesweit ver-
bindlich®, erkldrt Wolfgang
Zander, Abteilungsleiter der
HwK Diisseldorf. In der
Rheinstadt hat man sich dazu
entschieden, diese Diskus-
sion von vornherein auszu-
schliefen. Dort haben bereits
im Vorjahr Schiiler der be-
rufsbegleitenden Ausbildung
eine Priifung nach neuer Ord-
nung abgelegt, obwohl sie
den Lehrgang unter der alten
begonnen hatten. ,Die Schii-
ler haben die Situation mit
den Ausbildern ausfiihrlich
diskutiert und sich dann ent-
schlossen, auf diese Weise
dem Dilemma moglicher
Wiederholungen und auslau-
fender Fristen zu entgehen®,
sagt ZTM Holger Abendroth.
Er hat selbst an der Ausarbei-
tung der Priifungsordnung
mitgewirkt und kennt die
Sachlage bestens. Den Uber-
gang von alter zu neuer Rege-
lung findet er knapp, aber
ausreichend vorbereitet. ,Die
jetzige Ordnung gilt seit Juli
2007, das ist allseits bekannt.
AufBerdem muss jetzt zum
Monatsende erst die Anmel-
dung fiir die letztmogliche
Wiederholungspriifungerfol-
gen. Die Priifung folgt meist
weitaus spiter. Da kommen
gut und gern zweieinhalb
Jahre zusammen, in denen
man sich die nétigen Kennt-
nisse aneignen konnte.“

Bundesweites
Daumendriicken

Dass trotz dieses Zeitfensters
die Umstellung kein Selbst-
lauferist, gibtaber aucherzu.
,Das haben wir bei unserem
ersten Durchgang selbst er-
lebt. Die Betroffenen sind
schon immens gefordert. Am
meisten Miihe bereiten sicher
die Umgewohnung auf das
Fachgespréch sowie die doch
recht anspruchsvolle Kal-
kulation der Arbeiten“, er-
géinzt Abendroth. Neben dem
in Diisseldorf praktizierten
Weg bauen die Verantwort-
lichen an anderer Stelle zu-
dem auf die Kooperation mit
den HwWK. ,,Wir schauen mal,
was passiert®, sagt Ilona Gei-
genmiiller-Rothe, Leiterinder
Meisterschule in Halle. ,Die
Kammern sind auch in der
Vergangenheit immer sehr
kulant gewesen und werden
etwaige Alternativen be-
stimmtnicht blockieren.“ Fin-
dige Meisterschiiler konnten
zudem die Chance nutzen,
sich an verschiedenen Schu-
len zu einer Priifung nach al-
ter Ordnung anzumelden, so-
lang sich die eigentlichen
Priifungstermine nicht iiber-
schneiden.
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Vieles bewirkt,aber noch nicht alles erreicht

Nach neun Jahren Amtszeit vyird Dr. Diether Reusch, Priasident der Deutschen Gesellschaft fiir Astheti-
sche Zahnheilkunde e.V. (DGAZ), die Leitung der wissenschaftlichen Fachgesellschaft im Herbst in neue
Hénde legen. Er wird dann auf eine auBerordentlich erfolgreiche Amtsperiode zuriickschauen kénnen.

Reusch tibernahm 2000 die Lei-
tung der DGAZ. Damals hatte
die Gesellschaft rund 400 Mit-
glieder - heute sind es 1.700.
Auch qualitativ hat sich viel ge-
tan. Die DGAZ wurde von der
Deutschen Gesellschaft fiir
Zahn-, Mund- und Kieferheil-
kunde (DGZMK) als wissen-
schaftliche  Fachgesellschaft
anerkannt und erhielt wieder-
holt Anerkennung fiir den
Transfer hochqualifizierter
Wissenschaft an die Praxen.

Ethik-Kodex als

Bestandteil der Satzung
Derscheidende Président hofft,
im September die DGAZ in die
Hénde eines jlingeren Vorstan-
des geben zu kdnnen. Von dem
Leitungsteam der néchsten
Amtsperiode erwartet er zum
einen, dass es dem Abdriften
der Asthetischen in die Kosme-
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tische Zahnheilkunde ent-
gegentritt. Zum anderen soll
der von der DGAZ als erste
Fachgesellschaft in die Regula-
rien aufgenommene Ethik-Ko-
dex nicht nur gelesen, sondern
auch befolgt werden.

Mit der dezidiertenThematisie-
rung der Ethik beim Deutschen
Zahnérztetag 2008 in Stuttgart
hatte die DGAZ einen MaBstab
gesetzt, der auch seitens des
amtierenden DGZMK-Prisi-
denten Prof. Dr. Thomas Hoff-
mann als Besonderheit der
Tagung betont wurde. ,,Mit dem
Antrag auf Aufnahme ver-
pflichtet sich jedes Mitglied, mit
der Satzung auch den Ehren-
Kodex anzuerkennen®, sagt Dr.
Diether Reusch. ,Hier sensibel
zuseinund auchzubleiben,mo-
tiviert uns dazu, dass sich un-
sere Fachgesellschaft in Funk-
tion und Asthetik zum zahnge-

Dr. Diether Reusch wird bis zur Hauptversammlung
im §eptember fast eine Dekade an der Spitze der
DGAZ gestanden haben.

sundheitlichen Nutzen der Pa-
tienten weiterentwickelt und
nicht auf die ,Kosmetik-
Schiene‘ abgleitet.“ Der Ethik-

Kodex solle fiir die Mitglieder
auch eine Verpflichtung sein,
sagt Dr. Reusch: ,Er hat fiir uns
den Charakter eines Gesetzes,
nach dem wir unser Tun und
Handeln ausrichten. Wir lassen
uns Tag fiir Tag daran messen.“

Wohlfiihlen und Mitgestalten
In den zuriickliegenden Jahren
hétten die Mitglieder eine groBe
Verbundenheit zu ihrer Fachge-
sellschaftentwickeltundbeton-
ten, dass sie gerne ,DGAZ-ler*
sind: ,,Wer unsere Veranstaltun-
gen miterlebt hat, weifl das“,
sagt Dr.Reusch. ,Esist schonzu
erleben, dass sich unsere Mit-
glieder sehr wohlfiihlen bei uns
und ihre Fachgesellschaft auf
vielerlei Weise aktiv mitgestal-
ten. Ich bin sicher, dass sich
auch in Zukunft die Mitglieder-
zahlen weiter so dynamisch
entwickeln werden.“

NSK Europe GmbH
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Kleine und grof3e Projekte

Reinhold Rocker verabschiedet sich aus dem
Vorstand des Verbandes Deutscher Zahntechni-
ker-Innungen (VDZI). Im Gesprach mit der ZT
blickt der Berufspolitiker zuriick, aber auch voraus.

Ed Herr Rocker, Sie waren 15
Jahre lang Vorstandsmitglied
des VDZI, iiber 20 Jahre im
gleichen Gremium der Zahn-
techniker-Innung Baden und
rund 30 Jahre im Gesellenprii-
fungsausschuss. Ist in der Zeit
irgend etwas im Zahntechni-
ker-Handwerk passiert, von
dem Sie nichts mitbekommen
haben?

Wéhrend meines Engage-
ments in der Berufspolitik ist
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es ziemlich unwahrschein-
lich, dass etwas an mir vollig
vorbeiging, weder technisch
noch politisch. Es gab grofe
berufspolitische Ereignisse,
z.B. Anfang der Siebziger-
jahre die Einbindung des
Handwerks in die Reichsver-
sicherungsordnung, bei der
der Zahnersatz zu 100 Prozent
von den gesetzlichen Kassen
bezahlt wurde. Seitdem hat
der Gesetzgeber versucht, die
ausufernden Kosten zu be-
grenzen. Dies warundistnoch
heute sehr schwierig fiir unse-
ren Berufsstand. Positiv ist
sicher, dass hochwertigste
zahntechnische Versorgungs-
arten mit Geschieben,Telesko-
pen, Riegeln etc. plotzlich
Tagesgeschift waren.

A Thr Name steht sinnbild-
lich fiir die Kompetenz des
VDZI in Ausbildungs- und
Nachwuchsfragen. Welches
waren die grofiten Erfolge
wéhrend IThrer Amtszeit?

Da war zum einen die Erar-
beitung einer neuen Ausbil-
dungsordnung, die 1998 in
Kraft gesetzt wurde. Dazu
sind erstmals gemeinsam
vom Bundesinstitut fiir Be-
rufsbildung, der IG-Metall
und dem VDZI umfangreiche
Erlduterungen erstellt wor-
den. Im Konsens mit den Be-
rufsschullehrern und den
Priifungsausschiissen haben
wir gemeinsame Bewer-
tungskriterien erarbeitet.
Und sicher gehort auch die
Einfiihrung des Studiengan-
ges zum Diplom-Ingenieur
der Dentaltechnologie dazu.
Nachdem die Umstellung auf
einen sechssemestrigen
Bachelor-Studiengang bereits
gelungen ist, wird dieser ak-
tuell um vier Semester er-
weitert. Das Ziel ist der Aus-
bau zum Master of Science
der Dentaltechnologie. Eine
weitere grofle Aufgabe war
die Erarbeitung einer neuen
Meisterpriifungsverordnung,
die 2008 in Kraft gesetzt
wurde. Damit ist eine zu-
kunftsorientierte Umsetzung
neuer Technologien méglich.
Neben diesen grofen Projek-
ten gab es diverse Kkleinere, wie
die laufende Betreuung des
Praktischen Leistungswettbe-
werbs des Handwerks oder
alle zwei Jahre die fachliche
Betreuung des Gysi-Preises.

Ed Gibt es etwas, was Sie die-
ser Liste gern noch hinzuge-
fiigt hatten?

Sehr gerne hétteichinnerhalb
unseres europdischen Ver-
bands, der FEPPD, mit ande-
ren europdischen Partnern ge-
meinsame Ausbildungsmo-
dule erarbeitet. Dies hétte eine
grenziiberschreitende, euro-
pdische Verbundausbildung
und Beschiftigung ermog-
licht oder zumindest erleich-
tert. Momentan haben wir
noch Gestaltungsmoglichkei-
ten. Wie lange das so bleibt,
wage ich nicht zu beurteilen.

i Als langjahriges Jury-Mit-
glied gelten Sie zudem als In-
begriff des Gysi-Preises. Hitte
eigentlich Ihr Zeugnis zu ei-
nem Platz unter den ersten
Finf gereicht?

Die Nachkriegszeit war nicht
einfach. Zunéchst wollte ich
einen ganz anderen Beruf er-
greifen, bekam aber Kkeine
Lehrstelle. Die Zahntechnik
war also meine zweite Wahl.
Das Zeugnis war gut, aber
nicht iiberdurchschnittlich.
Daher wiére ich wahrschein-
lich nicht bei den ersten fiinf
Plitzen dabeigewesen. Der
richtige Ehrgeiz packte mich
erst spéter.

E Auf der diesjdhrigen Ver-
leihung im Rahmen der Inter-
nationalen Dental-Schau ha-
ben Sie die technologischen
Verdnderungen im Handwerk
als zukunftsweisenden Faktor
benannt. Sehen Sie diesen
Faktorin der aktuellen Ausbil-
dungausreichendberiicksich-
tigt?

Die praktischen Fertigkeiten
der aktuellen Ausbildungs-
ordnung reichen im Sinne ei-
ner Basisausbildung immer
noch aus. Generell sollte eine
Basisausbildung nicht tiiber-
frachtet werden. Um ssich tech-
nischen Weiterentwicklungen
anzupassen, muss man sich
sowieso lebenslang weiterbil-
den. Entscheidend ist, dass
die gelehrten Technologien in
den meisten Ausbildungsbe-
trieben auch vermittelt wer-
den konnen. Im theoretischen
Bereich wiren allerdings
erweiterte EDV-Kenntnisse
dringend erforderlich, um
dem technologischen Fort-
schritt gerecht zu werden.
Hier kénnten zusétzliche Auf-
baukurse die Defizite ausglei-
chen. Viele Ausbildungszent-
ren der Handwerkskammern
haben dies erkannt. Ein gutes
Englisch wire ein weiterer
wichtiger Bestandteil der Aus-
bildung.

Ed Im Mirz schlossen Sie
Ihren Vortrag mit dem Appell
an das Publikum, trotz aller
Pflichten nicht das Leben zu
vergessen.Was wird Ihr Leben
in den kommenden Jahren
ausmachen?

Ich freue mich sehr darauf,
mehr Freiraum fiir Familie,
Freunde und Hobbys zu haben
sowie Ofter mal interessante
Reisen zu unternehmen. Ei-
nen lebenslangen Wunsch will
ich mir noch erfiillen, ich
mochte Klavier spielen ler-
nen.

Vielen Dank fiir das Ge-
spréach!
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Sie mir die nachste Ausgabe frei Haus.
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Nur mit dem richtigen Biss wird aus dem Kuschler einVerkaufer

Viele Dentallabore haben gelernt, auf die Bediirfnisse des Zahnarztes einzugehen. Man stellt sich aufeinander ein, Nutzen wird geboten, Fragen gestellt und
Wiinsche herausgefiltert. Doch vom Kuschler zum Verkaufer fehlt oft der entscheidende Schritt: Signale des Dentisten werden nicht erkannt, Abschliisse
zerredet und am Ende geht man ergebnislos auseinander. Warum das so ist und wie Dentallabore das d&ndern konnen, erklart Autor Sascha Bartnitzki.

4

Der Ausgangspunkt sol-
cher Erlebnisse liegt oft in
dem mangelnden Selbstbe-
wusstsein des Verkaufers,
bedingt durch ein Berufs-
bild, das sich mehreren Vor-
urteilen  gegeniibersieht.
Hinzu kommen womoéglich
eine mangelnde Fahigkeit,
Begeisterung zu vermitteln
und fehlende Techniken in
der gezielten Gespréchs-
fihrung. Viele Verkaufer -
und nichts anderes sind In-
haber oder Mitarbeiter von
Dentallaboren in diesem
Moment — haben nicht ge-
lernt, den nétigen Biss, also
eine Mischung aus Fleil
und Ausdauer zu entwi-
ckeln, um den Zahnarzt,
sprich Kunden, nicht mehr
loszulassen.

Kennen Sie die folgende Si-
tuation? Sie betreten die
Fachabteilung eines Kauf-
hauses, da Sie sich fiir ein
bestimmtes Produkt inte-
ressieren. Sie benotigen na-
here Informationen, um
Ihre Kaufentscheidung zu
treffen. Also machen Sie
sich auf die Suche nach ei-
ner kompetenten Verkaufs-
kraft. Die erste Person, die
Sie ansprechen, ist ,nicht

ANZEIGE

LASERSINTERN (DMLS)
EROFFNET IHNEN GANZ
NEUE MOGLICHKEITEN

Mit der EOSINT M270 bieten wir die innova-
tivste und wirtschaftlichste Technologie flir
eine qualitativ hochwertige NEM Gertisther-
stellung. Ein LaserschweiBverfahren mit
100% Materialhomogenitat. Sehr gute
Konditionen!  Info: 040 /86 60 82 23

& FLUSSFISCH

zustdndig®. Eine weitere
Verkiduferin und ihr Kollege
drehen Ihnen schnell den
Riicken zu, als Sie sich na-
hern-sie sind in ein intensi-
ves Gesprich vertieft. An
der Kasse erfahren Sie dann
auf Nachfrage, dass eben
jene Dame und jener Herr
die Fachabteilungbetreuen,
doch mittlerweile sind sie
wie vom Erdboden ver-
schwunden. Frustriert und
entnervt verlassen Sie das
Kaufhaus, ohne dort etwas
gekauft zu haben. Das Bei-
spiel ist nur eines von vie-
len: Ganz gleich, ob Sie bei
einer Bestell-Hotline anru-
fen, einen kompetenten
Handwerksbetrieb suchen
oder nur eine Frage zu ei-
nem Produkt oder einer
Dienstleistung — man will
Ihnen offenbar nichts ver-
kaufen!

Gute Chancen fiir
Dentallabore

Anders bei den meisten
Dentallaboren. Hier steht
die Chance auf Umsatz-
wachstum im Moment noch
recht gut. Wéahrend viele
Unternehmen, die vom Ex-
port abhdngen, Umsatzein-
briiche vermelden, geht es
den Betrieben, die vom
deutschen Endverbraucher
leben, bemerkenswert gut.
Trotz permanenter Krisen-
berichterstattung konsu-
miert der Deutsche —zumin-
dest in manchen Bereichen
— unbeeindruckt, ja, er in-
vestiert sogar in hohem
Ausmal. Um sein Erspartes
nicht von der kommenden
Inflation wegfressen zu las-
sen, steckt er es in langle-
bige und wertvolle Giiter.
Nein, damit ist nicht nur die
Autobranche gemeint. Die
Zuwichse fangen bei der
energetischen Sanierung
von Gebduden an und
gehen tiber verschiedene

Branchen bis hin zur Inves-
tition in die eigene Gesund-
heit und das Aussehen.
Hochwertiger Zahnersatz
steht hier oft an erster
Stelle. Genau darin besteht
die Chance fiir Dentalla-
bore und deren (gute) Ver-
kéufer. Um erfolgreich zu
verkaufen, sollten Siein Zu-
kunft nicht nur schneller
sein, mehr iiber den Kunden
wissen und dieses Wissen
gezielt einsetzen, sondern
vor allem einfach besser
sein als die Mitbewerber!
Was Sie dazu brauchen, ist
Kondition, @ Engagement,
psychische Fitness und Biss
— und das ist allein eine
Frage desTrainings und der
Einstellung.

Verkaufen - vom
Einzelkdmpfer zum
Massengeschaft?

Eigentlich fing alles ganz
einfach an: Unsere Vorfah-
rentauschten die Waren, die
sie entbehren konnten, mit
anderen Menschen aus und
erhielten dafiir, was ihnen
fehlte. Ein faires und einfa-
ches Geschift, das jedoch
schon bald aus dieser einfa-
chen C2C (Customerto Cus-
tomer)-Konstellation aus-
brach. Denn spéitestens seit
der Einfiihrung von Zah-
lungsmitteln, wie den ers-
ten Miinzen, tat sich plotz-
lich ein immenser Markt
auf, der weit mehr zu bieten
hatte als die eigenen Be-
diirfnisse zu decken. Ober-
wasser hatten plétzlich die-
jenigen, die einen Uberblick
tiiber Produktzyklen, poten-
zielle Abnehmer, den Wa-
renverkehr und die jeweils
erforderlichen Zahlungs-
mittel und -konditionen hat-
ten. Und das waren anfangs
nichtviele,sondernnurjene
Personen, die rechtzeitig
den Wert des Verkaufsge-
schéftes erkannt hatten und

daraus ihre Konsequenzen
zogen. Beriihmte Beispiele
aus der Geschichteillustrie-
ren auch heute noch ein-
drucksvoll, wie Verkaufen
tatsdchlich funktioniert -
wenn auch unter anderen
Vorzeichen. So verbindet
man mit der Bezeichnung
,2Kaufmann“ automatisch
die Namen Medici und Fug-
ger - stellvertretend fir
uberdurchschnittlichen Er-
folg im Umgang mit Méark-
ten, Abnehmern und Pro-
dukten.

Die Jahrhunderte nach der
Renaissance brachten im-
mer wieder Kaufmanns-
oder Verkéauferpersonlich-
keiten hervor,die den Markt
beherrschten. Die Konkur-
renz war ohne Medien und
schnelle Verkehrsmittel
deutlich geringer und lief
fir den Einzelnen mehr
Spielraum. Erst in der Neu-
zeit &nderte sich dieses Sys-
tem; im 20. Jahrhundert mit
immer schnellerem Wandel.

Wenn der Kunde
Konig ist, wo steht der
Verkaufer?

Das Uberange-
bot an Waren
und Dienstleis-
tungen hat in
den letzten Jahr-
zehnten zum
Schlagwort
,Der Kunde ist
Konig“ gefiihrt
— mit teilweise
absurden Aus-
wiichsen: Denn
nicht jeder
Schmerzpa-
tient ist begeis-
tert, wenn ihm
der Zahnarzt
wahrend der
Wurzelbehand-
lung als beson-
deren Service
Theaterkarten
anbietet, und

auch die junge Mutter
mochte ihre Einkdiufe
schnell und unkompliziert
genieflen, ohne stiandig et-
was ,gratis“ und mit vielen
Worten angeboten zu be-
kommen.

Der Kunde als Konig - ein
Pflegefall? Wohl kaum.
Doch die Ausgangsbasis ist
falsch. Denn das Verhiltnis
zwischen Kéaufer und Ver-
kéufer ist ausgewogen, eine
faire Angelegenheit also,
die eigentlich keine kiinst-
lichen Hierarchien beno-
tigt. Zwar ist das Dilemma
offensichtlich, dass sich die
meisten Kédufer grundsitz-
lich vom Verkédufer un- oder
missverstanden fiithlen -
aber muss man den Kédufer
deshalb gleich zum Konig
kronen? Wurde nicht aus
gutem Grund die Monar-
chie als Regierungsform
vor Langem abgeschafft?
Die Abwertung des Verkéu-
fers folgt sondmlich stehen-
den FuBles und verschlech-
tert seine Stellung im Ge-
schift ganz erheblich. Da-
bei ist der Kunde im Prinzip
immer noch der gleiche, der
frither einmal das Tausch-
geschéft wollte. Er ist ledig-
lich informierter und hat in
der Regel eine breitere
Marktkenntnis.

Was dies fiir den erfolgrei-
chen Verkidufer bedeutet,
liegt auf der Hand: Sach-
argumente und Fachwissen
sind nur noch einge-
schriankt verkaufsentschei-
dend, gefragt sind andere
Parameter. Auch der Preis
spielt nur noch eine unter-
geordnete Rolle, da sich
heute nicht weniger Geldim
Markt befindet als vor zehn
oder zwanzig Jahren. Ver-
adndert hat sich lediglich der
Verteilfaktor, sonst nichts.

FleiB3 — die Riickkehr
einer altenTugend

Dentallabore auf der Suche
nach ihrer Identitdt miissen
sichimmer wieder eines vor
Augen fiihren: Die Fahig-
keit, etwas verkaufen zu
konnen, ist keine naturge-

gebene Gnade. Verkaufen
ist erlernbar. Demnach ist
auch ,besser verkaufen®
moglich - vorausgesetzt,
Sie selbst bauen fleiBig Ihr
Wissen und Konnen aus.
Das Spektrum von FleiB ist
ibrigens so facettenreich
und breit gefdchert wie das
Berufsbild des Verkidufers
selbst: Manch einer be-
schéftigt sich damit, inten-
siv die Kundendatei zu pfle-
gen. Jedes noch so Kkleine
Detail, das er im Gesprich
in  Erfahrung  bringen
konnte, baut er in seine ei-
gene Datenbank ein, auch
wenn vieles davon auf den
ersten Blick vielleicht
nebenséchlich oder sinnlos
erscheint. Der Preis, der
ihm dafiir irgendwann ein-
mal winkt, ist unschéatzbar
wertvoll: Im Gegensatz zu
den meisten Kollegen kennt
er den Markt mit allen Wiin-
schen und Fakten in- und
auswendig und wird so das
Kundenbediirfnis befriedi-
gen konnen, ehe andere es
uberhaupt erkannt haben!

Sprache und
Verhalten in der
Entscheidungsphase

Wenn sich ein Verkaufsge-
sprdch dem Ende ndhert, ist
vom Verkidufer erhohte Auf-
merksamkeit gefragt. Denn
der Kunde sendet ganz
klare Kaufsignale aus, die
Sie sowohl inhaltlich als
auch sprachlich erkennen
miissen. IThre Aufgabe ist es
dann, zum Abschluss zu
kommen und dabei das Pro-
dukt oder die Dienstleis-
tung sowie Ihre Firma opti-
mal zu vertreten. Dazu
missen Sie zunédchst die
unmissverstandlichen Indi-
zien verstehen, die den Kun-
den, bewusst oder unbe-
wusst, als kaufinteressiert
verraten. Am einfachstenist
es natilirlich, wenn der
Zahnarzt bzw. dessen Pa-
tient von sich aus &uflert,
dass er kaufen mochte. In
dieser Situation sind alle

Fortsetzung auf Seite 10 Ed
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Komplikationen, Risiken, Misserfolge
in der oralen Implantologie

SPEZIALPODIUM 9.-10. Oktober 2009 in Miinchen Hilton Miinchen Park

,Periimplantitis —
eine Herausforderung

der Zukunft” . il Mo
mit Expertentalk Goldsponsor: Silbersponsor: Bronzesponsor:

4 = ——— & @
Sybron ¥
Coitisrs oyt I plexd

dental

el el - W

© Allianz Arena/B. Ducke

09.00 — 12.30 Uhr » PRE-CONGRESS WORKSHOPS Das Programm fiir die Implantologische Assistenz finden Sie auf

(inkl. Pause 10.30 - 11.00 Uhr) MAINPODIUM » Simultaniibersetzung Deutsch/Englisch, Englisch/Deutsch www.oemus.com und www.event-dgzi.de
. . . Unter anderem:

A !)GZI—Studle_ngrup_pe nFunktionelle Implantatprothetik Chairmen: Dr. Fiedhelm Heinemann/D, Dr. Rainer Valentin/D, - Kompaktseminar ,Parodontologie in der Praxis"
|n.Kooperatlon mit FUNDAMENTAL® Prof. Dr. Amr Abdel Azim/EGY - Seminar zur Hygienebeauftragten
Priv.-Doz. Dr. Andreas Vogel/D, Dr. Annette Jasper/D, 09.00 - 09.30 Uhr  Prof. Dr. Thomas Weischer/D
Dr. Jlochen Poth/p, Z.Tl\/l Wolfgang Arn9|d, ZTM Kla}Js Osten/D Komplikationen und Lésungen in der ORGANISATORISCHES
Statik und Dynamik in der Implantologie - Pravention durch oralen Implantologie
Funktion 09.30 - 10.00 Uhr  Prof. Dr. Georg H. Nentwig/D ) .

O Rechtsseminar Vermeidung friihfunktioneller Misserfolge Hilton Miinchen Park i
Haftung? - Inhalte, Priiventionen und ,Erste Hilfe" nach Implantation im Am'Tucherpark 7, 80538 Miinchen
Karin Grifin von Strachwitz-Helmstatt/D kompromittierten Knochenlager lel"_ +42'22/22 45‘2 -

Inhalt: rechtliche Grundlagen der Haftung « Delegation 10.00 - 10.30 Uhr  Prof. Dr. Dr. Norbert R. Kiibler/D ax: +hAT|t_ (/j / 4o- 5h )
zahn-[arztlicher Leistungen » Dokumentation » Aufkldrung Extremfélle in der zahnérztlichen . . www.hifton.de/muenchenpark.
. Néhere Informationen zu den Zimmerpreisen und Reservierungen
« Schadensmanagement Implantologie _ ' :
- J 10.30 - 10.45 Uhr  Diskussion finden Sie auf www.oemus.com und www.event-dgzi.de

10.45 - 11.15 Uhr  Pause/Besuch der Dentalausstellung

09.00 - 10.30 Uhr » 1. STAFFEL » WORKSHOPS

Freitag, 9. Oktober bis Samstag, 10. Oktober 2009
1.1. Sybron Implant Solutions  1.2. We&tH SPEZIALPODIUM » PERIIMPLANTITIS Zahnarzt DGZI-Mitglied 195,- €
Zahnarzt Nichtmitglied 250,- €*

1.3. DS Dental, 1.4. MIS
Degradable Solutions AG Die Komplikationen und Risiken moderner Implantologieverfahren sind Assistenten (mit Nachweis) DGZI-Mitglied 95,- €*
in der Hand erfahrener Implantologen (iberschaubar. Bei steigender Assistenten (mit Nachweis) Nichtmitglied 10,- €
10.30 - 11.00 Uhr  Pause/Besuch der Dentalausstellung Implantatzahl stellt die Periimplantitis jedoch eine groBe Herausforde- Helferinnen 65,- €

Kongressgeblihr

rung fiir die Zukunft dar. Der Weg von der Mukositis zur Periimplantitis Zahntechniker DGZI-Mitglied 95- €7
11.00 - 12.30 Uhr » 2. STAFFEL » WORKSHOPS ist haufig flieBend. Die Periimplantitis zahlt zu den unangenehmsten Zahntechniker Nichtmitglied 110,- €
Studenten (mit Nachweis) DGZI-Mitglied 10,- €*

und schwierigsten Problemen, die die Implantologie zu bieten hat, und
2.1. ARTOSS 2.2. BIOMET 3i Studenten (mit Nachweis) Nichtmitglied 15,- €*

- _ endet oft mit dem Implantatverlust inklusive der prothetischen Versor- _ _ _
;g ichuttz Dental 2.4. Henry Schein gung. Welche Griinde fiihren zu einer Periimplantitis? Unterschiedliche Die Buchung erfolgt inkl. 7% MwSt. im Namen und auf Rechnung der DGZI e.V.
.5. Keystone

TherapiemaBnahmen werden differenziert vorgestellt, diskutiert und
Nahere Informationen zu den Workshop-Themen finden Sie unter www.oemus.com P 9

Tagungspauschale* 90,- € zzgl. MwSt.
auf Praxistauglichkeit gestestet. gungsp g

* umfasst Kaffeepausen, Tagungsgetranke, Mittagessen. Die Tagungspauschale ist fiir jeden
Moderation: Dr. Dr. Frank Palm/D Teilnehmer zu entrichten.

11.15 - 11.45 Uhr  Prof. Dr. Andrea Mombelli/CH

MAINPODIUM » Simultantibersetzung Deutsch/Englisch, Englisch/Deutsch

Friihbucherrabatt fiir alle Anmeldungen bis zum 28. Juni 2009.

Chairmen: Dr. Roland Hille/D, Dr. Rolf Vollmer/D Leitsymptome und Differenzialdiagnose der 506 auf die Kongressgebiihr.
13.15 = 13.25 Uhr  Dr. Friedhelm Heinemann/D Periimplantitis
Prasident der DGZI/Kongresseroffnung 11.45 - 12.15 Uhr  Prof. Dr. He'rbe'rt Deppe/_'? o Abendveranstaltung in der SKY BAR
13.25 - 13.55 Uhr  Dr. Friedhelm Heinemann/D Lasertherapie in der Periimplantitis Freitag, 9. Oktober 2009, ab 19.30 Uhr
Implantology online - information- 1215 - 1245 Uhr  Prof. Dr. Dr. Spren Jepsen, MS/D ) fiir Teilnehmer kostenfrei
education-communication Ea@dor;to?gmche Behandlungskonzepte bei flr Begleitperson 29,- € zzgl. MwSt.
13.55 - 14.25 Uhr  Prof. Dr. Markus Hrzeler/D 12.4 1 Uh Eer“mp an lltkIS it den Ref Im Preis enthalten sind musikalische Unterhaltung, Imbissbiifett und Getrénkeauswahl.
Warum gehen Implantate verloren? .45 - 13.30 Uhr xpertenta mit den Referenten unter
Klinische Realitit und Fallbeispiele Leitung von Dr. Dr. Frank Palm Veranstalter Organisation
1425 - 1455 Uhr  Prof. Dr. Werner Gotz/D 13.30 - 14.30 Uhr Pause/Besuch der Dentalausstellung DGZI e.V. OEI\/lUlS MEDIA AG
Pathologie und Pathogenese der FeldstraBe 80 HolbeinstraBe 29
Periimplantitis MAINPODIUM ¥ Simultaniibersetzung Deutsch/Englisch, Englisch/Deutsct 40479 Dissseldort 04229 Leipzig
imultaniibersetzung Deutsch/Englisch, Englisch/Deutsch . B _ . B _
14.55 - 15.15 Uhr  Priv.-Doz. Dr. Frank Peter Strietzel/D Tel: +49-2 111 69 70-77 Tel.: +49-3 41/4 84 74-3 08
. S . Fax: +49-2 11/1 69 70-66 Fax: +49-3 41/4 84 74-2 90
Allgemeinmedizinische Risikofaktoren - o : o .
Erfolgstisiken fir Implantate? 14.30 - 15.00 Uhr  Prof. Dr. Udo Stratmann/D, Dr. Sabine Linsen/D sekretariat@dgzi-info.de event@oemus-media.de
1515 - 1530 Uhr  Diskussion Die Bedeutung der funktionellen Anatomie www.dgzi.de xxxg\:n:ﬁ;fi%;'-de
15.30 - 16.00 Uhr  Pause/Besuch der Dentalausstellung d.es Klefergelenk.es und der Okklusion fir ’ '
die Implantologie Fortbildungspunkte
Chairmen: Prof. Dr. Nabil Jean Barakat/LB, 15.00 - 15.30 Uhr Br' Achhlde. lSChrlmdt, '\Iil-sc.llpk ) Die Veranstaltung entspricht den Leitsdtzen und Empfehlungen der
Dr. Mazen Tamimi/JOR, Dr. Rolf Vollmer/D rsachen der Implantat omp |“at|0nen - KZBV vom 23.09.05 einschlieBlich der Punktebewertungsempfehlung
16.00 - 16.20 Uhr  Dr. Suheil M. Boutros/USA Erwartungshaltung und Realitat des Beirates Fortbildung der BZAK vom 14.09.05 und der DGZMK vom
Replacing the maxillary central incisors 1530 - 16.00 Uhr  Session ,Scientific Review _ 24.10.05, giiltig ab 01.01.06.
16.20 - 16.40 Uhr  Prof. Dr. Nabil Jean Barakat/LB Dr. Georg Bach/D, Dr. Friedhelm Heinemann/D Bis zu 16 Fortbildungspunkte.
Complications in implant dentistry Dle"aktuel.len W|ssen.sch_z_aftl|ch.en L : :
16.40 - 17.00 Uhr  Dr. Nadim Abou Jaoude/LB Veroffentlichungen im Uberblick Hinweis: Das Programm als E-Paper finden Sie auf
The prothetic reconstruction of the edentu- 16.00 - 16.30 Uhr Abschlussdiskussion www.dgzi-jahreskongress.de, die Allgemeinen Geschadftsbedingungen
P - / unter www.oemus.com

lous maxillae in implant dentistry
17.00 - 17.15 Uhr  Dr. Nicole Geha/LB a%)
Placing implants in the anterior

. . 7 Fiir den 39. Internationalen Jahreskongress der DGZI vom 9.-10. Oktober 2009 in Miinchen melde ich folgende Personen ver-
mandible is it a total safe area / ) ‘ _; I bindlich an (Zutreffendes bitte ausfiillen bzw. ankreuzen): HINWEIS: Bitte beachten Sie, dass Sie in jeder Staffel nur an einem Workshop teil-
. . -— v.
17.15 - 17.30 Uhr  Dr. Mazen Tamimi/JOR / Devtsche Gesellschatt for nehmen konnen.
. . . . Zahnérztliche Implantologie e.V. Pre—Congress WS
Vertigo - a complication during bone 0o o0
management Oja 0O 1 Staffel: __
17.30 - 17.50 Uhr  Dr. Abd Elsalam Elaskary/EG Ondn 0@ 2Staffel:
Treatment Complications with dental Anmeldeformular per Fax an Titel, Name, Vorname, Tatigkeit DGZI-Mitglied ~ Podium  Workshop
(Nr. eintragen)

implants in the Aesthetic zone +49-3 41/4 84 74-3 90

17.50 - 18.10 Uhr  Dr. B.ishi A Al—Garni/SA . oder per Post an Ere—oCongre;sV‘\:{)S
.Snﬂ,?;atl sight preparation prior to dental g B g 8 ; gtage:f—

18.10 - 18.20 Uhr  Dr. Walid Odeh/JOR Titel, Name, Vorname, Tatigkeit DGZT-T\/Il?tgned Podium V\;orkjhus.—
Mini Implants in orthodontics OEMUS MEDIA AG Abendveranstaltung: ___ (Bitte Personenzahl eintragen) e cnteacr)

\18.20 - 18.30 Uhr  Diskussion

/ HolbeinstraB3e 29

Die Allgemeinen Geschaftsbedingungen fiir den

Laborstempel . .
39. Internationalen Jahreskongress der DGZI erkenne ich an.

16.00 - 18.40 Uhr » FACHPODIEN

04229 Leipzig
PODIUM @ PODIUM @ Datum/Unterschrift

Néhere Informationen zu den einzelnen Podien finden Sie unter www.oemus.com

ZT 6/09 E-Mail:
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weiteren Worte iiberfliissig
und Sie konnen direkt zum
Abschluss kommen. Doch
so leicht ist es in den meis-

ten  Verkaufsgesprichen
nicht! Relativ eindeutig ist
die Tendenz allerdings

auch, wenn vom Arzt plotz-
lich Fragen nach dem ,Da-
nach“ kommen, er sich also
zum Beispiel nach den Mo-
dalitdten fir Reklamatio-
nen erkundigt. Auch hier
gilt: Keine Zeit verlieren
und festzurren!

Nicht immer auf den ersten
Blick zu erkennen, da oft als
interessiertes Nachfragen
getarnt, ist die Beschafti-
gung des Dentisten mit Ein-
zelheiten des Produktes
oder der Dienstleistung. Re-
deterzum Beispiel plétzlich
Uber Zubehor oder Sonder-
wiinsche, hat er innerlich
den Kauf bereits vollzogen.
Auch ein spiirbarer Anstieg
der zustimmenden Bemer-
kungen konnten erste Hin-
weise auf die Identifikation
mit dem Produkt sein — und
damit auf Kaufinteresse
deuten. Eindeutiges Kauf-
interesse ist vor allem auch
an der Korpersprache des
Kunden abzulesen: Gestik
und Mimik sind auf das Pro-
dukt fokussiert, zustim-
mendes Nicken mit dem
Kopfverdeutlicht dieinnere
Bereitschaft des Gespréchs-
partners.

Wenn der Kunde ,ja“
sagt ...

Es ist endlich soweit: Der
Kunde mochte offenbar Ihr
Angebot wahrnehmen -
und all Thre Begeisterung
hatsich gelohnt! Nun giltes,
auch in dieser Phase des
Verkaufsgespriachs selbst-
sicher und ohne Leistungs-
abfall zu agieren. Oberstes
Gebot ist jetzt Ruhe und Ge-
lassenheit. Strahlen Sie mit
Korper und Gesichtsaus-
druck freundliche Sicher-
heit aus, sodass die positive
Grundstimmung erhalten
bleibt. Vermeiden Sie neue

Gesprachspunkte, die Sie
von Ihrem eigentlichen Ziel
wieder abbringen kénnten.
Dieser Fehler unterlauft
weit mehr Verkédufern als
Siesichvielleicht vorstellen
konnen! Denn hier werden
oftmals ganze Abschliisse
zerredet. Bleiben Sie ruhig!
Sie haben es endlich ge-
schafft und nehmen selbst-
bewusst den Auftrag entge-
gen.

Warum der Kunde
,hein“sagt ...

Warum es dennoch oft nicht
zu Abschliissen zwischen
Laboren und Arzt kommt,
liegt an unnotigen Fehlern.
Erstaunlicherweise gibt es
ganz typische Fehler, die
auch alten Hasen beim Kun-
denbesuch im Verkaufsge-
spriach immer wieder unter-
laufen. Wie konnen Sie die
héaufigsten vermeiden?

1. Gleichgiiltiges Auftreten
Viele Dentallabore denken
immer noch, dass der Arzt
sich bei ihnen meldet, weil
er schlieBlich etwas von ih-
nen mochte. Ein grofer Irr-
tum, der sich in wirtschaft-
lich anspruchsvollen Zeiten
fatal auf den Umsatz aus-
wirken kann. Denn Labor-
inhaber, die selbst die Initi-
ative ergreifen und ihren
Dentisten Angebote unter-
breiten, sind im Vorteil.
Wenn dieses auch noch zur
rechten Zeit kommt, nimmt
sich der Zahnarzt oft nicht
mehrdie Zeit, Angebote von
der Konkurrenz einzuho-
len, sondern greift spontan
zu. Leider warten Verkaufer
immer noch zu oft auf bes-
sere Zeiten oder Auftrige,
die einfach so ins Haus flat-
tern. Sie zeigen sich zudem
wenig enthusiastisch in der
Kommunikation mit ihren
Kunden. Die Liebe zum Ver-
kaufen - und damit die Fa-
higkeit zu begeistern — wird
nur von wenigen gelebt.
Nach meiner Erfahrung ha-
ben nur zehn Prozent der
Verkaufer diese Einstel-
lung.

2.Wenn der Blickkontakt
fehlt...

Bei der BegriiBung machen
viele Verkaufer einen ent-
scheidenden Fehler: Sie ge-
hen freundlich auf den Me-
diziner zu, reichen ihm
dynamisch die Hand, spre-
chen ihn mit geschulter
Stimme und festem Blick
an,wechseln zum Warming-
up ein paar freundliche
Worte —und versinken dann

o

in ihren Verkaufsunterla-
gen, die sie aus irgendwel-
chen Mappen oder Taschen
hervorkramen. In diesem
Moment entgleitet
den Verkidufern

der Kunde be-

reits, ohne

dass sie es
iberhaupt

bemer-

ken. Schuld daran ist ein zu
schnelles Vorgehen. Das
Material kann ruhig noch
ein wenig warten!Viel wich-
tiger sind in den ersten Mi-
nuten all jene Worte, die auf
freundlich-persénlicher
Ebene gewechselt werden
und fir ei-
ne vertrau-
ensvolle
Gespréachs-
atmo -
sphére sor-
gen. Im Live
Coaching
beobachte
ich immer
wieder, wie
allein durch
mangelnden
Blickkontakt
oder Unru-
he im Blick
groBe Chan-
cen vergeben
werden. Zuge-
geben: Spétes-
tens dann,
wenn Verkiu-
fer das Ange-
bot mehr als
einer Person
unterbreiten
missen, kom-
men diese in ei-
nen Gewissens-
konflikt: Einer-
seitsmochte man
alle Gespréachs-
partner im Auge
haben, anderer-
seits will man na-
tiirlich vermeiden, den Kopf
wie bei einem Tennismatch
hin und her zu drehen. Aus
dieser Zwickmiihle heraus
machen viele Verkaufer den
Fehler, sich schwerpunkt-
méBig nur auf eine Person

 sascha Bartnitzki

JETTEINITE
Piranha Bl

Mit Biss in eine
neue Dimension
des verkaufens

zu konzentrieren — oder sie
lassen ihren Blick undefi-
niert durch die Menge der
Zuhorer schweifen. Dass so
keine Begeisterung ver-
mittelt werden

kann, ist leicht nachzuvoll-
ziehen.

3.Vorsicht —nicht zu nahe
kommen!
Wissenschaftler haben
schon vor Langem festge-
stellt,

dass jeder Mensch einen
s,personlichen Raum® be-
sitzt, der etwa einen Radius
von 70 Zentimetern um ihn

herum ausmacht. Halten
wir und der Gespréachspart-
ner diesen Sicherheitsab-
stand ein, koénnen wir ein
Gespriach genieflen. Betritt
jedoch jemand uner-
wiinscht diesen Raum, fiih-
len wir uns unbewusst be-
droht oder sogar korperlich
beléstigt — und treten meist
einen Schritt zuriick. Wa-
rum das so ist, wurde in
zahlreichen Studien unter-
sucht und hat vielfiltige
Griinde. Ein Faktor ist si-
cherlich die Funktionsfa-
higkeit der Augen: Bei ei-
nem dreiviertel Meter Ab-
stand sind wir noch in der
Lage, den Gesprichspart-
ner in voller GroBe zu er-
kennen, ohne mit den Au-
gen zu wandern. Kommt er
uns naher, haben wir ihn
nicht mehr vollstdndig im
Blick und fithlen uns verun-
sichert. Zu grofe korperli-
che Ndhe hat - sieht man
einmal von Familie, Freund-
schaft oder Liebe ab — im-

g
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mer etwas Bedrohliches.
Wer einem auf die Pelle
rickt, fordert oder will et-
was — und zwar etwas, was
man selbst so nicht will!
Man weicht zuriick,

nimmt eine ab-

lehnende Hal-

tung ein

\ und

. be-

schlief3t instinktiv, mit die-
sem Menschen nur unwillig
oder gar nicht zu kommuni-
zieren. Fiir ein Verkaufsge-
sprich ist das natiirlich fa-
tal, und trotzdem beobachte
ich dieses Verkéaufer-
verhalten immer wie-
der. Ganz gleich, ob
im Einzelhandel oder
im Verkaufsauflen-
dienst - viele Verkédu-
@ fer scheinen den per-
sonlichen Raum des
Kunden nicht zu
kennen oder nicht
akzeptieren zu wol-
len. Dabei ist es
ganz einfach, auch
wenn Sie nicht ge-

nau wissen, wie
viel Abstand 70
Zentimeter aus-

machen: Strecken
Sie einfach Ihren
Arm nach vorne
aus (oder stellen
Sie sich vor, es zu
tun). Wenn Sie
dann das Ge-
geniiber gerade
noch nicht be-
rithren, sind Sie
auf der sicheren
Seite.

4.Innovations-
feindlichkeit
Was friither gut
war, ist es auch
heute noch.
Nach dieser Weisheit arbei-
ten viele Verkaufsmitarbei-
ter weiterhin im Stil der
Siebziger- oder Achtziger-
jahre und nehmen Neuhei-
ten und Verdnderungen in
der Kommunikation nicht
mit der notwendigen sensib-
len Antenne wahr. Doch die
Kunden haben sich veran-
dert. Sie sind anspruchsvol-
ler geworden und wechsel-
bereiter. Diesen Verande-
rungen muss auch der
Verkauf Rechnung tragen.
Die Reiziiberflutung und
Zahl der Werbebotschaften
steigt kontinuierlich, des-
halb muss sich der Verkédu-
fer immer wieder etwas
Neues einfallen lassen, um
den Kunden zu umwerben
und sich mit seinem Ange-
bot abzuheben.

5.Vorfiihren statt
vorfuchteln!

Ein ganz typischer Begeis-
terungskiller lauert beim
Umgang mit Mustern, Mo-
dellen, Produktbeispielen,
Warenproben oder Vorfiihr-
geraten.Icherlebe esimmer
wieder, dass spétestens nun
die Bewegungen des Ver-

| www.zt-aktuell.de

kéaufers hektisch und zu
schnell werden, und der
Kunde seinen Ausfiihrun-
gen nur schwer folgen
kann. Davon abgesehen ist
es auch ziemlich unange-
nehm, wenn das Gegeniiber
plotzlich mit neuem Mate-
rial fir Kronen, Briicken,
Teilprothesen und Inlays
herumfuchtelt, ohne dem
anderen die Chance zu ge-
ben, diese Dinge erst einmal
in aller Ruhe zu betrachten.
Oft geht mit dieser Unruhe
in der Bewegung auch eine
schnellere und aufgeregte
Sprache einher, die zu einer
noch stirkeren Verunsiche-
rung des Kaéaufers fiihrt.
Meist sinken die Chancen
fiir einen Kaufabschluss in
Momenten wie diesen.

6. Mangelnde Beharrlich-
keit

Jeder Verkdufer kennt die
Situation, dass er zum drit-
ten Mal beim Kunden war,
ohne etwas verkauft zu ha-
ben. Und dann schleichen
sich so negative Gedanken
ein wie ,Der Kunde lehnt
mein Produkt ab oder gar
mich personlich ...“, welche
iiberhaupt nicht der Wahr-
heit entsprechen. Vielleicht
halt der Kunde sich im Mo-
ment nur etwas zuriick, weil
er Lagerbestidnde abbauen
will usw. Halten Sie den
Kontakt zu Threm Kunden
permanent und in regelma-
Bigen Abstdnden aufrecht:
Suchen Sie den Dialog mit
ihm und kapitulieren Sie
nicht, wenn er einmal ge-
reizt reagiert, weil er im
Stress ist. Wenn er Informa-
tionsmaterial angefordert
hat, melden Sie sich spéates-
tens dreiTage nach Aussen-
dung bei ihm. Nur wer am
Ball bleibt, bleibt im Ge-
dédchtnis des Kunden und
macht die Geschifte.

Kurzvita

Sascha Bartnitzki

e Experte fiir Akquise und Piranha
Selling®

mehrfacher Horbuch-, Buch- und
DVD-Autor

seit 1989 selbst im Verkauf tatig

seit 1995 Verkaufstrainer und
Inhaber des Unternehmens IPT®
Innovatives Personaltraining in
Karlsruhe

e Schwerpunkte: Impulsvortrage,
Verkaufstraining fiir den AuRen-
dienst, Telefontraining und Live
Coaching

Bl Adresse

IPT® Innovatives Personaltraining
Postfach 510221

76192 Karlsruhe
Tel.:0721/9892590

E-Mail:
info@innovatives-personaltraining.de
www.innovatives-personaltraining.de




WeiB3 und idealtypisch winschen sich mehr und mehr
Patienten ihre Zahne. Vorbei die Zeit, in der es State of the
Art war, kinstliche Z&hne so ,natUrlich® wie nur irgend
maoglich zu gestalten. Das, was Mitte der Neunzigerjahre
noch als typisch amerikanisch galt, hat inzwischen auch
in unseren Breiten Einzug gehalten — der Wunsch nach
den strahlend weiBen und idealtypisch geformten
Z&hnen. Neben den Patienten, die sich die Optik inhrer
Z&hne im Zuge ohnehin notwendiger restaurativer,
prothetischer und/oder implantologischer Behandlungen
verbessern lassen, kommen immer mehr auch jene, die
sich winschen, dass ihre ,gesunden” Z&hne durch kiefer-
orthopadische MaBnahmen, Bleaching, Veneers oder
asthetische Front- und Seitenzahnrestaurationen noch

Kursbeschreibung

1. Teil:
Demonstration aller Schritte von A bis Z am Beispiel
eines Patientenfalles (Fotos)
Erstberatung, Modelle, Fotos
(AACD Views)
Perfect Smile Prinzipien
Fallplanung (KFO-Vorbehandlung, No Prep oder
konventionell)
Wax-up, Praparationswall, Mock-up-Schablone
Praparationsablauf (Arch Bow, Deep Cut, Mock-up,
Praparationsformen)
Evaluierung der Préparation
Abdrucknahme
Provisorium
Einprobe
Zementieren
Endergebnisse
No Prep Veneers (Lumineers) als minimalinvasive
Alternative

2. Teil:
Praktischer Workshop, jeder Teilnehmer vollzieht am
Modell den in Teil 1 vorgestellten Patientenfall nach
Herstellung der Silikonwalle flr Praparation und
Mock-up/Provisorium
Praparation von 10 Veneers (15 bis 25) am Modell
Evaluierung der Préparation
Erstellung des Provisoriums

Allgemeine Geschaftsbedingungen

1. Die Kongressanmeldung erfolgt schriftiich auf den vorgedruckten Anmeldekarten
oder formlos. Aus organisatorischen Griinden ist die Anmeldung so frih wie
maglich wiinschenswert. Die Kongresszulassungen werden nach der Reihen-
folge des Anmeldeeinganges vorgenommen.

Nach Eingang lhrer Anmeldung bei der OEMUS MEDIA AG ist die

Kongressanmeldung fir Sie verbindlich. Sie erhalten umgehend eine

Kongressbestatigung und die Rechnung. Fir OEMUS MEDIA AG tritt die

Verbindlichkeit erst mit dem Eingang der Zahlung ein.

Bei gleichzeitiger Teilnahme von mehr als 2 Personen aus einer Praxis an

einem Kongress gewahren wir 10 % Rabatt auf die Kongressgebtihr, sofern

keine Teampreise ausgewiesen sind.

Die ausgewiesene Kongressgebihr und die Tagungspauschale verstehen

sich zuzuglich der jeweils glitigen Mehrwertsteuer.

Der Gesamtrechnungsbetrag ist bis spatestens 2 Wochen vor Kongress-

beginn (Eingang bei OEMUS MEDIA AG) auf das angegebene Konto unter

Angabe des Teilnehmers, der Seminar- und Rechnungsnummer zu tberweisen.

Bis 4 Wochen vor Kongressbeginn ist in besonders begrindeten

Ausnahmeféllen auch ein schriftlicher Rucktritt vom Kongress maéglich. In

diesem Fall ist eine Verwaltungskostenpauschale von 25,— € zu entrichten.

Diese entféllt, wenn die Absage mit einer Neuanmeldung verbunden ist.

Bei einem Rcktritt bis 14 Tage vor Kongressbeginn werden die halbe

Kongressgeblhr und Tagungspauschale zuriickerstattet, bei einem spéteren

Rucktritt verfallen die Kongressgebthr und die Tagungspauschale. Der

Kongressplatz ist selbstverstandlich auf einen Ersatzteilnehmer ibertragbar.

Mit der Teilnahmebestatigung erhalten Sie den Anfahrtsplan zum jeweiligen

Kongresshotel und, sofern erforderlich, gesonderte Teilnehmerinformationen.

Bei Unter- oder Uberbelegung des Kongresses oder bei kurzfristiger Absage

eines Kongresses durch den Referenten oder der Anderung des Kongressortes

werden Sie schnellstméglich benachrichtigt. Bitte geben Sie deshalb Ihre

Privattelefonnummer und die Nummer |hres Faxgerétes an. Fir die aus der

Absage eines Kongresses entstehenden Kosten ist OEMUS MEDIA AG nicht

haftbar. Der von Ihnen bereits bezahlte Rechnungsbetrag wird lhnen umgehend

zurlickerstattet.

10. Anderungen des Programmablaufs behalten sich Veranstalter und Orga-
nisatoren ausdriicklich vor. OEMUS MEDIA AG haftet auch nicht fir Inhalt,
Durchftihrung und sonstige Rahmenbedingungen eines Kongresses.

11. Mit der Anmeldung erkennt der Teilnehmer die Geschéftsbedingungen der
OEMUS MEDIA AG an.

12. Gerichtsstand ist Leipzig.

N

@
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@

S

© ®

Achtung! Sie erreichen uns unter der Telefonnummer 03 41/4 84 74-3 08 und
wahrend der Veranstaltung unter den Telefonnummern 01 72/8 838 91 17 oder
01 73/3 91 02 40.

7T 6/09

Anmeldeformular per Fax an

03 41/4 84 74-2 90

oder per Post an

Holbeinstr. 29

04229 Leipzig

Sponsoren:

AMERIC AN
Dontal Systems

Veneers von konventionell bis No Prep — Step-by-Step.
m Ein praktischer Demonstrations- und Arbeitskurs an Modellen

perfekter aussehen. Und im Gegensatz zu friher will man
auch, dass das in die Zahne investierte Geld im Ergebnis
vom sozialen Umfeld wahrgenommen wird. Medial
tagtaglich protegiert, sind schéne Zahne heute langst
zum Statussymbol geworden.

Um den Selbstzahler, der eine vor allem kosmetisch
motivierte Behandlung winscht, zufriedenstellen zu
kdnnen, bedarf es minimalinvasiver Verfahren und
absoluter High-End-Zahnmedizin.

Der nachstehend kombinierte Theorie- und Arbeitskurs
vermittelt lhnen alle wesentlichen Kenntnisse in der
Veneertechnik und wird Sie in die Lage versetzen, den
Wulnschen Ihrer Patienten nach einem strahlenden
L&cheln noch besser entsprechen zu kdnnen.

Termine 2009

05.09.2009 Leipzig 09.00 — 15.00 Uhr
Hotel The Westin Leipzig

18.09.2009 Konstanz 13.00 — 19.00 Uhr
Klinikum Konstanz

10.10.2009 Miinchen 09.00 — 15.00 Uhr
Hotel Hilton Mdnchen Park

24.10.2009 Wiesbaden 09.00 — 15.00 Uhr
Dorint Hotel Wiesbaden

07.11.2009 Ko6ln 09.00 — 15.00 Uhr
Marriott Hotel

14.11.2009 Berlin 09.00 — 15.00 Uhr
Hotel Palace Berlin

Termine 2010

26.02.2010 Unna 13.00 — 19.00 Uhr
Hotel Park Inn Kamen/Unna

13.03.2010 Diisseldorf 09.00 — 15.00 Uhr
Hotel Interconti auf der Kénigsallee

19.03.2009 Siegen 13.00 — 19.00 Uhr
Siegerlandhalle
Weitere Termine flur 2010 erhalten Sie unter Tel. 03 41/4 84 74-3 08.

[ 05. September 2009 Leipzig
1 18. September 2009 Konstanz [ 07. November 2009 KoéIn
1 10. Oktober 2009 Miinchen

eneer Sel'*

Perfect Smile —

Das Konzept fur die perfekte Frontzahnasthetik
mit Dr. JUrgen Wahlmann/Edewecht

I\ DENTAL

ORTHOS Heraeus

HDMG D)

Vita

Dr. Jurgen Wahlmann/Edewecht ist
seit Dezember 2007 Président der
2003 gegriindeten Deutschen Gesell-
schaft fur Kosmetische Zahnmedizin
e.V. (DGKZ). Er machte sein Examen
1987 in Gottingen und ist seit 1989
niedergelassen in eigener Praxis in
! Edewecht. 2004 erwarb er den
.Master in Aesthetics” am Rosenthal Institute der New
York University. 2005 gewann er die Goldmedaille in der
AACD Smile Gallery in der Kategorie ,indirekte Restau-
rationen® und ist seit 2006 Mitglied im International
Relationsship Committee der AACD.

Neben seiner Referententatigkeit ist er auch Autor
zahlreicher Fachbeitrage in der Zeitschrift ,cosmetic
dentistry® sowie anderen Publikationen. Dr. Wahlmann
ist seit 2004 Mitglied der DGKZ und seit 2006 auch
Mitglied des Vorstandes der Gesellschaft.

Unter der FUhrung von Dr. Wahlmann wird der auBeror-
dentlich erfolgreiche Kurs der DGKZ auf dem Gebiet
fachwissenschaftlich fundierter asthetisch/kosmetischer
Zahnmedizin fortgefuhrt.

Ein besonderer Schwerpunkt seiner Arbeit liegt in der
weiteren Internationalisierung der Aktivitdten der DGKZ.
Dr. Wahimann gilt als anerkannter Spezialist fur die
asthetisch orientierte Veneertechnik.

Organisatorisches

Kursgebuhr: 445,— € zzgl. MwSt.

(In der Geblhr sind Materialien und Modelle sowie ein *,Frank Dental
Veneer Set 1 — Dr. Wahlmann* im Wert von 69,99 zzgl. MwSt. enthal-
ten! Inhalt: verschiedene Diamantbohrer in unterschiedlichen
Koérnungen, Diamantpolierer, Diamantscheibe, Hartmetallfinierer und ein
Tréger-Mandrell)

Mitglieder der DGKZ erhalten 45,— € Rabatt auf die
Kursgebuhr.

Tagungspauschale: 45,— € zzgl. MwSt.
(Verpflegung und Tagungsgetranke)

Veranstalter o
Q277171

OEMUS MEDIA AG

HolbeinstraBe 29, 04229 Leipzig

Tel.: 03 41/4 84 74-3 08, Fax: 03 41/4 84 74-2 90

E-Mail: event@oemus-media.de

WWW.0emus.com

e

Flr den Kurs Perfect Smile — Das Konzept fur die perfekte Frontzahnasthetik 2009/2010

[ 24. Oktober 2009 Wiesbaden [ 26. Februar 2010 Unna
a 13. Méarz 2010 Dusseldorf

1 14. November 2009 Berlin 1 19. Méarz 2010 Siegen

melde ich folgende Personen verbindlich an: (Zutreffendes bitte ausflillen bzw. ankreuzen)

OEMUS MEDIA AG

dja Hdja
d nein 4 nein

Name/Vorname

DGKZ-Mitglied ~ Name/Vorname DGKZ-Mitglied

Laborstempel

Die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der OEMUS MEDIA AG
erkenne ich an.

Falls Sie Uber eine E-Mail-Adresse verfligen, so tragen Sie diese
bitte links in den Kasten ein.

E-Mail:

Datum/Unterschrift




12_Technik

Al TECHNIK

Wiedergewonnenes Lacheln erstrahlt dauerhaftin jugendlichem Weif3

Verfirbte Frontzdhne konnen Patienten ungliicklich machen. Zahntechniker sollten darum wissen, wie sie selbst intensive Verfarbungen auf Stiimpfen zuverlas-
sig beseitigen und trotzdem auf Gertiste aus Metall verzichten konnen. ZT Wolfgang Borgmann ist Inhaber eines Lava™ Designzentrums und bevorzugt fiir Front-
zahnrestaurationen, Kronen und Briicken aus Zirkoniumdioxid. Er hat den Wunsch einer Patientin nach jugendlichen Zdhnen mit Lava™ Zirkonoxid umgesetzt.

Es gibt viele Ursachen, die
zu Zahnverfarbungen fiih-
ren konnen. Die Farbstoffe
in Tee, Kaffee und Zigaret-
ten verursachen wohl die
haufigsten Flecken auf und
zwischen den Zdhnen. Die
Pigmente lagern sich in den
Zahnschmelz ein und kon-
nen im Laufe der Zeit nicht
mehr durch normales Zah-
neputzen entfernt werden.
Imdargestellten Fall (Abb. 1)

erhielt ZT Wolfgang Borg-
mann den Auftrag zur Res-
tauration von vier Oberkie-
fer-Fronzdhnen von 12 bis
22.ZT Wolfgang Borgmann
ist Fachmann fiir solcheVer-
sorgungen und fiirVollkera-
mik. Seit mehr als sieben
Jahren arbeiten er und
seine Mitarbeiter vor allem
mit Lava™ Zirkonoxid von
3M ESPE. Aufgrund der gu-
ten Erfahrungen wdihlten

Abb. 1: Die Farbstoffe von Tee, Kaffee, Zigaretten lagern sich tief in den Zahnschmelz ein und kdnnen sogar

die Stiimpfe verfarben.

Abb. 2: Anhand des Ségesqhnittmodells gestaltete ZT Wolfgang Borgmann mit der Lava™ Design Software
die virtuelle Restauration. Uber die perfekt passenden Kdppchen modellierte er ein Wax-up und gab es der

Patientin zur ausgiebigen Anprobe mit nach Hause.

Abb. 3: Mit fluoreszierendem Geriistmodifier, Dentinmasse, E2, CL (Clear) und ein wenig blaulicher Opal-
schneide hat ZT Wolfgang Borgmann die Verblendung geschichtet und komplettiert.

Abb. 4:Passend, natirlich und stabil —gern hatte ZT Wolfgang Borgmann an den Zahnhélsen noch abgetént,
aber der Wunsch der Patientin nach hellen Zéhnen war starker. Drei Wochen nach dem Inserieren war das
Zahnfleisch an den neuen Kronen aus Zirkoniumdioxid angewachsen.

sie gemeinsam mit dem Pa-
tienten und seinem Behand-
ler auch fiir die Restaura-
tion im vorgestellten Fall
Lava™ Zirkonoxid aus.

Lava™ Zirkonoxid
nutzt das bessere
Verfahren

Asthetische  Ergebnisse
héngen nicht nur von der
Form und der Gestaltung
der Oberflichen ab, son-
dern vor allem auch von der
richtigen Farbe. Bei der Ver-
sorgung extrem verfarbter
Stimpfe mit Zirkoniumdi-
oxid muss darum schon der
Geristwerkstoff dentinfar-
ben eingefdarbt sein. An-
dernfalls wiirden dieVerfar-
bungen die Farbwirkung
der Restauration beein-
tréachtigen.

Doch viele Hersteller von
Zirkoniumdioxidkerami-
ken machen es sich verhalt-
nismiafBig leicht: Sie fi-
gen ihren Féarbeflissigkei-
ten einfach Farbpigmente
hinzu,um den wei3en Werk-
stoff einzufarben. Doch was
bei Glas- oder Verblend-
keramik mittels Pigmenten
problemlos  funktioniert,
sorgt bei Zirkoniumdioxid
fiir Schwierigkeiten. Das

Ergebnis: Es gibt Farb-
unterschiede! Und zwar
teilweise so gravierend,

dass die Restauration nicht
eingesetzt werden Kkann.
Der Grund hierfiir ist die
hohe Brenntemperatur des
Materials.

,Im Idealfall soll die Far-
be eines eingefdrbten Ge-
rists aus Zirkoniumdioxid
gleichméBig tiber das ge-
samte Materialgefiige ver-
teilt sein und bei Sonnen-
licht, kiinstlichem Licht
oder Schwarzlicht gleich-
sam unauffillig bleiben®,
sagt ZT Wolfgang Borg-
mann. Allerdings hat er wie
zahlreiche andere Zahn-
techniker-Kollegen eben-
falls festgestellt, dass Farb-
pigmente je nach Wellen-
lange vorhandenes Licht
unterschiedlich reflektie-
ren und streuen. Alle Ver-
fahren, die Zirkoniumdi-
oxid {iiber Farbpigmente
einfarben, sieht er darum
als veraltet an.

Die beste Alternative zu
Farbpigmenten stellt fiirihn
die Methode des Einfarbens
von Lava™ Zirkonoxid dar.
Der Hersteller 3M ESPE hat
dafiir extra ein Verfahren
entwickelt und patentieren
lassen, das zu recht als das
werkstoffgerechteste Ver-
fahren zum Einfarben von
Zirkoniumdioxid betrach-
tet wird. Es arbeitet mit Io-
nen. Sie diffundieren durch
ihre Kapillarbewegung in
das vorgesinterte und noch
porose Zirkoniumdioxid,
sobald eine gefridste Res-
taurationvordem Sinternin
eine Farbeldsung getaucht
wird. Diese Kapillarbewe-

gung wiederum wird beein-
flusst von der Oberflachen-
energie, dem Kontaktwin-
kel, der Viskositidt der Far-
befliissigkeit und dem Po-
renradius des vorgesinter-
ten Zirkoniumdioxids. Wird
das Geriist gesintert, integ-
riert sich die Farbe fest ins
Materialgefiige.

Mit Wax-up zur
gewiinschten Form

ZT Wolfgang Borgmann ge-
staltete anhand des Sige-
schnittmodells und mit der
Lava™ Design Software zu-
nédchst die virtuelle Restau-
ration. Da die Zahntechni-
sche Werkstiatte von ZT

ANZEIGE
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LASERSINTERN (DMLS)
EROFFNET IHNEN GANZ
NEUE MOGLICHKEITEN

Mit der EOSINT M270 bieten wir die innova-
tivste und wirtschaftlichste Technologie flir
eine qualitativ hochwertige NEM Gertisther-
stellung. Ein LaserschweiBverfahren mit
100% Materialhomogenitdt. Sehr gute
Konditionen!  Info: 040 /86 60 82 23

& FLUSSFISCH

Wolfgang Borgmann unter
anderem auch als Lava™
Designzentrum fungiert
und der Zahntechniker und
sein Team fiir andere Den-
tallabore prézise Geriiste
gestalten, sendete er den
virtuellen Datensatz in ei-
nes der Lava™ Friszentren
und lieB die Képpchen an-
probieren. Wie erwartet,
passten sie perfekt.

Die Patientin im dargestell-
ten Fall hatte genauesteVor-
stellungen vom Aussehen
ihrer neuen Zihne. Sie
brachte Fotos von ihrer
Kommunion mit ins Labor.
Anhand dieser Fotos model-
lierte ZT Wolfgang Borg-
mann ein Wax-up iiber die
Képpchen (Abb. 2) und gab
es der Patientin zur ausgie-
bigen Anprobe mit nach
Hause. Dadurch stellte sich
heraus, dass die Patientin
letztlich doch etwas drei-
eckigere Zihne wiinschte
als zunédchst anhand der Fo-
tos angenommen. ZT Wolf-
gang Borgmann korrigierte
die Formen und legte Wert
darauf, dass die Zahne
interdental gut zu reinigen
waren.

Stabil selbst bei
minimalem Platz

Die Situation des Wax-ups
fixierte ZT Wolfgang Borg-
mann mittels Silikonwall
und lbertrug die Situation
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Lesen Sie die aktuelle Ausgabe der
ZT als E-Paper unter:
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mit der Verblendkeramik
Lava™ Ceram auf die Kapp-
chen aus Lava™ Zirkon-
oxid. ,Im Gegensatz zu
Metallkappen lassen die
Lava™-Képpchen das Licht
durchscheinen. Auch dun-
kel-metallische Kronenran-
der oder weilllich-opake
Geriiste gehoren mit Lava™
Zirkonoxid und Lava™
Ceram der Vergangenheit
an“,sagt ZT Wolfgang Borg-
mann und fiigt hinzu: ,Im
Gegensatz zu leuzitver-
starkter Glaskeramik, bei
der man zumeist eine Mate-
rialstarke von 0,8 Millime-
tern bendétigt, um eine aus-
reichende Stabilitdt derVer-
sorgung zu gewdhrleisten,
gibt es dieses Stabilitéts-
problem mit Lava™ Zirkon-
oxid nicht. Versorgungen
aus diesem Material diirfen
eine Starke von 0,8 Millime-
tern unterschreiten.
Zunidchst Uberschichtete
ZT Wolfgang Borgmann die
Kéappchen mit einer diinnen
Schicht fluoreszierendem
Gerlstmodifier. Anschlie-
Bend wurde mit Dentin-
masse die anatomische
Zahnform aufgebaut und
der Dentinkern auf die ge-
wiinschte GrofBe reduziert,
um spidter Schneidemasse
auftragen zu konnen. Dabei
wurden auch bereits die
Dentinmamelons angedeu-
tetund mit E2-Schneide und
CL (Clear) ein inzisaler
Teller geschichtet. Mit ein
wenig blaulicher Opal-
schneide unterstrich er
noch die Kontur der Mame-
lons und komplettierte mit
frontal eingeschichteten
Craquele-Streifen die Ver-
blendung (Abb. 3).

Fazit

Bei der Anprobe passen die
neuen Kronen hervorra-
gend (Abb. 4). Sie sehen na-
tiirlich aus und sind dauer-
haft stabil. ,,Gern hétte ich
an den Zahnhéilsen noch
etwas abgetont, aber der
Wunsch der Patientin nach
hellen Zahnen war starker®,
gibt ZT Wolfgang Borg-
mann zu und freut sich den-
noch, weil seine Patientin
zufrieden ist. Zum Zeit-
punkt des Einsetzens war

das Zahnfleisch der Patientin
entziindet. Drei Wochen spé-
ter war es an die neuen Kro-
nen angewachsen. ,Daran er-
kennt man, dass Zirkonium-
dioxid gegeniiber Metall bio-
logisch vertrdglicher ist“,
sagt ZT Wolfgang Borgmann.
Zwischenzeitlich hat er
rechts eine Briicke angefer-
tigt und auch links soll eine
Briicke aus Lava™ Zirkon-
oxid folgen. m

Al Kurzvita

Zahntechniker
Wolfgang Borgmann

© 1976 Aushbildung zum Zahntechniker

e mehrere  Jahre in flihrenden
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© 1998 Studium zum Betriebswirt
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Fachzeitschriften zum Thema Ke-
ramik

e heratende Tatigkeit in Forschung
und Entwicklung fiir die deutsche
Dentalindustrie

e seit 20 Jahren Mitglied der Zahn-
techniker Innung Stiddeutschland

e Tatigkeitsschwerpunkt: Komplett-
sanierung aus Vollkeramik
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ZT Wolfgang Borgmann
Greitherstr. 10

82362 Weilheim i. Obb.
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Fax:0881/49919
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www.borgmann-zink.de
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Von der ,,Wiederauferstehung funktionsanalytischer Artikulatoren

Die digitaleTechnologie hat in der Zahntechnik in den vergangenen Jahren zu tiefgreifenden Umwaélzungen gefiihrt. Der Fortschritt l1asst sich dabei keines-
wegs auf das Kiirzel CAD/CAM einschrdanken. Zu den Profiteuren zdhlt beispielsweise das Gebiet der Funktionsanalyse. Autor Bernd Overwien analysiert
im Gesprach mit Wolfgang (62) und Mario Altmann (39) - Zahntechnikermeistern aus zwei Generationen — eine neue Perspektive fiirinnovative Dentallabore.

Ed In Threm Dental-
labor in Karlsruhe
kommen Sie und Wi
Thre zwolf Mitar-

beiter auf tber /
130 Jahre Be-
rufserfah-
rung. Beim
User-Mee-
ting von
zebris Me-
dical und
dem Koope-
rationspart-
ner Schiitz
Dental in der
Universi-
tatsklinik
Diissel-
dorf

da. Das gilt im Prinzip fiir alle

Fille, in denen die zentrischen

Relationen verloren gegangen
sind. Da lieBen sich unge-
zdhlte Beispiele anfiihren.

Was war das Hauptkri-
terium bei der Entschei-
dungfiirein ganzbestimm-
tes System?
Wolfgang Altmann: Wir
haben uns auf dem Markt
sehr sorgfiltig umgese-
henund imTeam eine Ent-
scheidung fiir das ,,zebris
JMA System“ der Firma
zebris getroffen, weil
wir das fiir das
kompletteste
System halten.
Die Entwickler
haben sich, ihren
unternehmerischen
Wurzeln entsprechend,
von der orthopédischen
Seite dem Kiefer geni-
hert. Dasist unseres Erach-
tens ein guter Weg. Und es
gibt eine ganze Reihe
von Faktoren, die

Uber bipolare Hautoberfléchenelektroden registriert das Messsystem Muskelaktionspotenziale.

sitzen Sie als Meister wieder
im Horsaal. Was gibt es Neues
zu erfahren?

Wolfgang Altmann: Die neue
Generation der Kiefergelenk-
registrierung ist die Wieder-
auferstehung von funktions-
analytischen und funktionel-
len Artikulatoren. Als gnatho-
logisch Interessierter, der
immer besonderen Wert auf
das optimale Zusammenspiel
zwischen Muskeln, Knochen,
Gelenken und Okklusion und
Parodontium gelegt hat, freut
mich das natiirlich.Vor circa 30
Jahren war dasThema plotzlich
verschwunden, weil mechani-
sche Erkenntnisse generell in
Zweifel gezogen wurden.
Mario Altmann: Fiir die jiingere
Generation der Zahntechniker
ist das Thema quasi vollig neu.
Wir sind mit dem Fokus auf As-
thetik und optimale Gestaltung
der Kaufliche grofl geworden.
Und das in dem Bewusstsein,
wenn es nicht ganz passt,
schleift der Zahnarzt eben ein.

Findet da momentan ein
Umdenken statt?

Mario Altmann: Ja. Wir haben
erkannt: Schon allein reicht
nicht. Die funktionelle Asthetik
ist das, was Standard sein muss.
Und meine Generation braucht
da ganz viel Basiswissen.
Wolfgang Altmann: Nicht nur
die junge Generation braucht
Fortbildung. Natiirlich sind uns
aus der Gnathologie die Fach-

begriffe bekannt, aber die tech-
nische Entwicklung ist doch
sensationell. Ein Gesichtsbo-
gen mit integrierten Messmo-
dulen sowie einem Messsensor,
der paraokklusal oder okklusal
an den Unterkieferzédhnen be-
festigt wird, verlangt neues
Fachwissen. Ein Messverfah-
ren, das berithrungslos auf Ba-
sis der Laufzeitmessung von
Ultraschallimpulsen arbeitet,
ist ein groBartiger Fortschritt.

Was bedeutet diese digitale
Innovation fiir Zahntechnik
und Zahnmedizin und - ganz
wichtig - fiir die Patienten?
Wolfgang Altmann: Viel! Sie
bedeutet fiir den Zahnarzt aus
forensischer Sicht groBe Si-
cherheit. Das ist mitunter ge-
richtsrelevant. Und es ist ein
Schutz fiir groBe, komplexe
zahntechnische Arbeiten. Be-
eindruckend natiirlich auch
der Zeitfaktor. Vor 30 Jahren
haben wir fiir eine mechani-
sche Aufzeichnung mindes-
tens anderthalb Stunden beno-
tigt, heute stehen die Ergeb-
nisse als Messkurven und 3-D-
Rekonstruktionen innerhalb
von zehn Minuten auf dem PC
zur Verfiigung. Das ist ein
Quantensprung. Ich bin tiber-
zeugt, dass beispielsweise bei
den Versorgungskonzepten fiir
zahnlose Kiefer die neue Syste-
matik eine ganz zentrale Rolle
spielen wird.

Mario Altmann: Und nicht nur

wir nicht nur bei der Er-

langung der Messdaten,
sondern auch fiir den Patienten
bei der funktionellen Vorunter-
suchung zur Bestimmung von
Diskoordinationen und Be-
wegungslimitationen fiir sehr
vorteilhaft erachten. Da lie3e
sich noch viel Sinnvolles hin-
zufiigen.
Mario Altmann: Beim jliings-
ten User-Meeting sind zudem
Optimierungen des WinJaw-
Systems vorgestellt worden.
Interessant das neue Zentrik-
Modul, das die Kklassische
Stiitzstiftregistrierung ab-

16st. Zudem ist die Software
noch ein Stiick anwender-
freundlicher geworden und
mittlerweile auch in deut-
scher Sprache da. Hilfreich
auchdieneue Bilddarstellung
der Messvorgénge.

Wie wichtig war bei der
Kaufentscheidung der Mar-
ketingaspekt, auf den ein wa-
ches Dentallabor heute mehr

als je zu-
vor nicht
verzichten

kann?

Wolfgang

Altmann:

Natiirlich ist auch das ein
wichtiger Aspekt. Wir wissen
heute: Millionen Menschen
leiden unter craniomandibu-
laren Dysfunktionen. Das ist
im Rahmen der interdiszipli-
niren Behandlung auch eine
ganz groBe Herausforderung
an die Zahnheilkunde. Wir
stellen als Labor unseren
zahnmedizinischen Kunden
und natiirlich auch Zahnme-
dizinern, die noch nicht un-
sere Kunden sind, ein Instru-
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mentarium zur Verfiigung,
das den Anwender in der
systemorientierten Kieferge-
lenkdiagnostik, bei der Pro-
grammierung volladjustierba-
rer Artikulatoren und bei der
neuromuskuldren Bestimmung
der Kieferrelation optimal
unterstiitzt. Wir sind uns ganz
sicher, ein Stiick auch in unsere
wirtschaftliche Zukunftssiche-
rung investiert zu haben.

Ed Wie ist der Ein-
satz des Sys-
tems in Ih-
rem Den-
tallabor
geplant?

Wolfgang Alt-
mann: Ohne
intensive Bera-
tung gibt es kei-
nen effizien-
ten Einsatz.
Wir haben uns mit den Spezia-
listen der Schiitz Dental Group,
die das JMA-System vertreibt,
zusammengesetzt und nach ei-
nem fachlichen Dialog ent-
schieden, die Hardware und
finf Software-Lizenzen zu er-
werben. Dieses Paket werden
wir unseren zahnmedizini-
schen Partnern anbieten. Wir
sind uns ganz sicher, dass wir
auf hochst positive Resonanz
treffen werden.
Mario Altmann: Wie wichtig im
Zusammenhang mit dem Ein-
satz des JMA-Systems auch in
Zukunft das Thema Fortbil-
dung ist, hat fiir mich das User-
Meeting gezeigt. Nur ein Bei-
spiel: Prof. Dr. Alfred Hugger
von der Westdeutschen Kiefer-
klinik in Diisseldorf hat uns
Teilnehmern eine Ahnung von
der Vorgehensweise verschie-
dener Gnathologen bei der Auf-
schliisselung und Analyse von
Kaubewegungen in ihren ein-
zelnen Zyklen aufgezeigt. Da
ist auch fiir Zahntechniker-
meister noch viel Weiterbil-
dungsluft nach oben.
Wolfgang Altmann: Fiir mich
ebenfalls faszinierend der
Ausflug von Prof. Dr. Bernd
KordaB und Sebastian Ruge
in die Zukunft virtueller
Funktionen. Eingescannte
Bisse wurden zueinander in
Beziehung gesetzt und durch
die weiterentwickelte Soft-
ware WinJaw in bewegte Bil-

Die Auswertungs-Software WinJaw kann Bewegungsdaten animieren und damit dem Patienten Bewe-
gungsstérungen anschaulich erklaren.

der umgesetzt. Der virtuelle
Artikulator riickt damit in
den Bereich des Moglichen.
Selbst fiir einen erfahrenen
Zahntechniker wie mich eine
faszinierende Vorstellung. m
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(ms) — Welch vielseitige He-
rangehens- und Betrach-
tungsweisen aus der Forde-
rung nachjenem minimalen
Eingreifen der Zahnmedi-
zin und Zahntechnik er-
wachsen konnen, verdeut-
lichten mehr als 20 nam-
hafte nationale und interna-
tionale Referenten. Nicht
unerwartet beschéftigten

sich zahlreiche Fragen mit
der Verwendung von Zir-
koniumdioxid. Mehrfach

wurde dessen beispielhafte
Biokompatibilitdt bei der
Heilung zuvor traumatisier-
ter Gingiva hervorgehoben.
ZTM Enrico Steeger be-
tonte den Vorteil von Arten
dieses Werkstoffes, die in-
zwischen Kkeinerlei Abra-
sion an natiirlichen Zah-
nen verursachen. Dennoch
sieht die Fachwelt in dem
Material keineswegs ein
ultimatives Allheilmittel.
Stellvertretend lobte ZTM

ZTM Jochen Birk (li.) und Dr. Heiner Weber (re.) iiberreichen ZTM Giinter Riibeling den , Stein des Weisen”

fiir sein Lebenswerk.

Auch in diesem Jahr war der Vortragssaal mit rund 1.200 Besuchern nicht nur bestens gefiillt, sondern das

Publikum gewohnt diskussionsfreudig.

Festredner Lothar Spath(CDU)(m.), ehemaliger Ministerpréasident des Landes Baden-Wiirttemberg, riet dem
Zahntechniker-Handwerk, auch in Zeiten der Wirtschaftskrise Mut zum Anpacken zu zeigen. Er selbst
musste bei dem Empfang seines Geschenkes ebenso kraftig zugreifen.

Bernhard Egger das Ab-
flauen der Euphorie rund
um Zirkoniumdioxid, was
seit geraumer Zeit zu einer
kritischeren Auseinander-
setzung gefiihrt habe.

Planung noch aufwendiger
Noch vor der Frage nach
den verwendeten Werkstof-
fen entscheidet etwa eine
auf jeden einzelnen Patien-
ten individuell ausgerich-
tete Planung iiber den Er-
folg der kompletten Be-
handlung. Minimalinvasi-
ves Vorgehen verlangt nach
einer enormen Informa-
tionsmenge in Bezug auf
die Ausgangssituation. So
kann beispielsweise eine
elektronische Registrie-
rung der Kiefergelenkbe-
wegungen wichtige indivi-
duelle Parameter ermitteln,
die in den folgenden Schrit-
ten entsprechend Beach-
tung finden. Neben der Er-
fassung von Daten spielt de-
ren Ubermittlung an den
richtigen Adressaten eine
wesentliche Rolle. Hier
kommt es vor allem auf die
Qualitdt des Zusammen-
spiels von Zahnéarzten und
Zahntechnikern an. So ver-
glich Dr. Albrecht Schmie-
rerdie Beziehungzu seinem
Zahntechnikmeister mit ei-
ner Paar-Beziehung, die
ahnlich empfindsam sei
und vergleichbare Pflege
brauche. Wie professionelle
Zusammenarbeit zwischen
beiden Beteiligten heute
aussehen kann, fithrte Dr.
Friedhelm Heinemann wéih-
rend seines Auftritts vor. Per
Internet und Telefon lief er
sich mit seinem Partner
ZTM Eike Erdmann verbin-
den, der gerade auf Mal-
lorca im Urlaub weilte.
Beide demonstrierten mit-
hilfe einer interaktiven
Fernsteuerungs-Software,
wie flexibel die Koopera-
tion zugunsten der Patien-
ten gestaltet werden kann.

Technologischer Wandel
hilt an

Flexibilitdt und Feinabstim-
mung sind auch wichtige
Anforderungen an moderne
Fertigungsverfahren  bei
der Herstellung von Zahn-
versorgungen. Die ersten
Vortriage auf der ADT zur
CAD/CAM-Technologie in
den 1990er-Jahren lieBen
weite Teile des Publikums
kopfschiittelnd  zuriick.
Mittlerweile ist das Kiirzel
fester Bestandteil des den-
talen Berufsalltags. Und
schon bald kommt viel-
leicht eine ebenso selbst-
verstdndliche Abkiirzung
hinzu. Diese Vermutung du-
Berte zumindest Prof. Dr.
Daniel Edelhoff. Er nahm
das Auditorium mit auf sei-
nen Weg zum ,,digital work-
flow*“, der sich seiner Mei-
nung nach iiber kurz oder
lang um das Computer Ai-
ded Imaging (CAI) erwei-
tern wird. Diese Entwick-
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Das kleinstmogliche Eingreifen sichert den groftmoglichen Erfolg

Die Arbeitsgemeinschaft DentaleTechnologie e.V. (ADT) kam vom 21. bis zum 23. Mai 2009 zu ihrer 38. Jahrestagung zusammen. Das Motto in Stuttgart lautete
»Restaurative Zahnheilkunde fiir jung und alt“. Im Zentrum derVortrage, Diskussionen und Workshops standen daher minimalinvasive Behandlungsmethoden.

Auf der inzwischen traditionellen Industriemesse prasentierten sich wahrend der drei Tage rund 40 Aussteller.

lung werde das Berufsbild
des Zahntechnikers ent-
scheidend verdandern, ohne
ihn jedoch aus der gesam-
ten Fertigungskette zu ver-
dridngen.

ANZEIGE
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Altere Patienten gewinnen
in Zukunft an Bedeutung
Warum der Schwerpunkt
der diesjahrigen ADT auf
denminimalinvasiven MaB-
nahmen und der Pravention
lag, unterstrich Prof. Dr. Ing-
rid Grunert aus Innsbruck
mit ihrem Referat zur Gero-
prothetik. Aufgrund des
jahrelangen Geburtenriick-
gangs und der sich kontinu-
ierlich verldngernden Le-
benserwartung kommen
immer mehr dltere Patien-
ten mit immer mehr festsit-
zenden Zihnen auf Arzte
und Techniker zu. Bereits
heute erweist sich eine Dif-
ferenzierung in  junge
LJAlte“, alte ,,Alte” und sehr
alte ,Alte“ als sinnvoll. Ne-
ben dem Alter an sich unter-
scheiden sich die Gruppe
inter- und intraindividuell
durch ihren allgemeinen
Gesundheitszustand, ihren
sozialen Status, ihr geisti-
ges Vermogen, ihre Zahn-,
Mund- und Kiefergesund-
heit sowie ihre Wiinsche
nach einer prothetischen
Versorgung. Ahnlich viel-
faltig ist entsprechend die
Wahl zwischen festsitzen-
den und herausnehmbaren
Loésungen bzw. Hybridfor-
men.

Obwohl auch Grunert be-
tonte, dass festsitzender im-
plantatgetragener Ersatz
bisher weniger als fiinf Pro-
zent der gesamten Versor-
gung ausmache, wurde
auch in Stuttgart die Frage
der Langzeitstabilitdt von
Implantaten mehrfach an-
gesprochen. Prof. Dr. Chris-

toph Bourauel prisentierte
Ergebnisse einer Studie, die
verdeutlichte, dass etwa
Feinstrukturen in Form von
Gewinden am Implantat-
kopf eine spétere Auslen-
kung des Implantats deut-
lich einschridnken kénnen.
Und auch im Vorfeld des
Einsetzens der permanen-
tenVersorgung auf dem Im-
plantat steht Patienten eine
weitere Option offen. So
koénnen Provisorien fir
Sofortimplantate ihren
Wunsch nach einer soforti-
gen festsitzenden Versor-
gung erfiillen. Dr. Thomas
Prieshoff prasentierte dafiir
seine Entwicklung einer se-
mipermanenten Sofortver-
sorgung auf Grundlage ei-
ner Kunststoffkrone. Die
ermogliche dem Labor zu-
satzlich ein wirtschaftliche-
res Arbeiten.

Das ist in Zeiten der Krise
auf den nationalen und
internationalen = Maérkten
dringend geboten.

Festredner fordert
Umdenken in der Kranken-
versorgungen

Das sah nicht nur Lothar
Spdth (CDU), ehemaliger
Ministerprisident von Ba-
den-Wiirttemberg, so. In
seinem Festvortrag wollte
der ausgewiesene Wirt-
schaftsexperte aber ganz
bewusst Zuversicht ver-
breiten. SchlieBlich sei Ge-
sundheitswesen insgesamt
ein bedeutender Beschafti-

gungsmotor, der die Auto-
mobilbranche um das Fiinf-
fache tbertreffe. Ihr Motor
miisse aber am Laufen ge-
halten werden. Dafiir for-
derte Spéth mehr Flexibi-
litat in der Krankenversor-
gung. Anstelle des Gesund-
heitsfonds befiirwortete er
ein Drei-Saulen-Modell aus
privater und gesetzlicher
Vorsorge, das um Einzel-
programme mit weiteren
Einsparmdoglichkeiten er-
gidnzt werden konnte. Seit
der Einfiihrung des Fonds
zum Jahresbeginn hétten
die Biirger rund 1,4 Millio-
nen Zusatzversicherungen
abgeschlossen. Dies zeige
deutlich, welches Potenzial
derzeit brachliege. Die
Wirtschaftskrise sei aber
nur eine Herausforderung
neben anderen. Die Veridn-
derungen in der Alterspyra-
mide in Deutschland wiir-
den die Gesellschaft we-
sentlich nachhaltiger tref-
fen.

Ehrungen fiir langjdhrige
Verbiindete der ADT

Zu Beginn der 38. Jahresta-
gung der ADT, die gleichzei-
tig den 30. Geburtstag des
Vereins bedeutete, hatte am
Donnerstag Prof. Heiner
Weber, 1. Vorsitzender der
ADT, zwei Auszeichnungen
vergeben. Wolfgang van
Hall wurde fiir seine lang-
jahrigen Verdienste im Zu-
sammenhang mit der Orga-
nisation der Jahrestagung
die Ehrenmitgliedschaft
der ADT zuteil. Er habe als
Vordenker geholfen, das
Sponsorensystem mit ins
Leben zu rufen. ,Sie sind als
Vertreter eines internationa-
len Unternehmens das beste
Beispiel fiir den gegenseiti-
gen Wissensaustausch und
damit den beiderseitigen Ge-
winn von Industrie und Wis-
senschaft”, sagte Weber. Van
Hall freute sich sichtlich iiber
die Aufnahme in den erlese-
nenKreis. ,Ichwerdedie ADT
auch Kkiinftig unterstiitzen,
wenn moglich noch mehr als
bisher“, versprach van Hall.
AnschlieBend erhielt ZTM
Glinter Riibeling den Preis der

Dr. Friedhelm Heinemann demonstrierte wahrend seines Vortrages, wie eine interaktive Zusammenarbeit
zwischen Zahnarzt und Zahntechniker aussehen kann.
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ADTfiirsein Lebenswerk. Der
Inhaber des goldenen Meister-
briefes habe nicht nur die
Technologie der Funkenero-
sion fiir die Zahntechnik nutz-
bargemachtundinternational
verbreitet, sondern sich auch
als einer der ersten dem Prob-
lem der Belastbarkeit von
Suprakonstruktionen gewid-
met. ,Du hast als umtriebiges
Mitglied der ADT mehr Vor-
schldge fiir Vortrdge einge-

sion auf der ADT 1982. ,Da-
mals und auch in den Jahren
danach habe ich hier stets ein
sehr interessiertes Publikum
gehabt.“

Néchste Tagung wird fiir
Weber die letzte

Am Rande der Auszeichnun-
gen gab Weber bekannt, nur
noch im kommenden Jahr die
ADT als Organisator mitzuge-
stalten. Er werde bei den néchs-

Der Zahntechniker Akito Kani sprach tiber die Steuerung der Transluzenz bei der Versorgung mit der Veneer-
Technik. Der Japaner referierte erstmals auf deutsch und setzte mit seinem Vortrag einen gelungenen

Schlusspunkt unter die ADT 2009.

reicht als wir beriicksichtigen
konnten und bist trotzdem nie
beleidigt gewesen, wenn wir
dir absagen mussten®, so We-
ber. Riibeling dankte dem ge-
samten Vorstand fiir die Eh-
rung und erinnerte an seinen
erstenVortrag zur Funkenero-

ten Vorstandswahlen nicht er-
neut fiir den Vorsitz kandidie-
ren. In Zukunft wolle sich We-
ber verstarkt anderen Dingen
zuwenden. Die 39. Jahresta-
gung der ADT wird 2010 vo-
raussichtlich vom 3. bis zum
5. Juni stattfinden.

ADT-Ruckblick_15

s,Damithatte ichin dem Momentnicht gerechnet*

Dem Geschéftsfiihrer der SHOFU Dental GmbH, Wolfgang van Hall, wurde zur Eroffnung der diesjahri-
gen ADT die Ehrenmitgliedschaft der Arbeitsgemeinschaft verliehen.Die ZT Zahntechnik Zeitung sprach
bei dieser Gelegenheit mit ihm tiberVergangenheit, Gegenwart und Zukunft der renommierten Veranstaltung.

Herr van Hall, Sie haben
1982 erstmalsander ADT teil-
genommen und sind seit 1983
Mitglied.Wiehatsichdie ADT
seitdem entwickelt?

Nun, ich habe die ADT ja
noch in Sindelfingen erlebt,
bis sie dann 2004 hierher
nach Stuttgartumzog. Sieist
im Laufe der Jahre auf alle
Fille groer und interessan-
ter geworden und hat sich
als ein Zusammentreffen
von praktischer Zahntech-
nik, der Wissenschaft und
der Industrie fest etabliert,
das in dieser Art einzigartig
in Deutschland ist. Ein her-
ausragendes Merkmal ist si-
cher ihre Eigenstidndigkeit,
die sie bereits in den An-
fangsjahren auszeichnete
und die seitdem nicht verlo-
ren gegangen ist. Die Tren-
nung von Werbung und In-
formation funktioniert be-
stens. Das ist ganz bestimmt
ein Grund fiir den hervorra-
genden fachlichen Ruf, den
sichdie ADT in Deutschland
und dartiiber hinaus erarbei-
tet hat.

B Welche Nutzen ziehen Sie
als Vertreter der Industrie
aus dieser jahrlichen Fachta-
gung?

Ich suche und finde hier re-
gelmiBig Inspiration. Es gibt

zahlreiche erstklassige Vor-
trdge. Die ADT gilt nicht um-
sonst als ein fachlicher Vor-
reiter, der sich etwa bei dem
Thema CAD/CAM als einer
der ersten hervorgetan hat.
Fiir uns als Industrie ist dies
ein perfektes Forum. Hier ver-
sammelt sich die Spitze des
Handwerksund auch die muss
ja mit bestimmten Produkten
arbeiten. Auch deshalb sind
die Tage in Stuttgart schon 6f-
ter der Anlass fiir die Prasen-
tation von Neuentwicklungen
gewesen. Und nicht zuletzt
komme ich immer wieder
gern, um das Gesprich mit
Kollegen und anderen Wegge-
fdhrten zu suchen.

Sie haben in diesem Jahr
die Ehrenmitgliedschaft er-
halten und wirkten bei der
Auszeichnung auf der Biihne
sichtlich bewegt. Tauschte
der Eindruck?

Nein, ich war wirklich tiber-
rascht.Damit hatteichin dem
Moment beim besten Willen
nicht gerechnet. Aber ich
sehe darin natiirlich gleich-
zeitig eine Verpflichtung. Ich
werde auch in Zukunft aktiv
im Sinne der ADT handeln
und versuchen, vielleicht so-
gar noch stirker als bisher
auf das gemeinsame Gelin-
gen hinzuarbeiten.

Wolfgang van Hall gehort als neues Ehrenmitglied der ADT einem prominenten Kreis an. Vor ihm wurden
beispielsweise Prof. Dr. Wolfgang B. Freesmeyer oder Prof. Dr. Erich Kérber aufgenommen, die auch 2009
den Weg nach Stuttgart fanden.

Wir stehen hier vor Aus-
stellungsvitrinen Thres Unter-
nehmens. Wie viel davon wird
noch in zehn Jahren darin zu
finden sein?

Dariiber kann man heute
nur spekulieren. Allerdings
denke ich, dass beispiels-
weise Keramiken als einer
unserer Schwerpunkte noch
immer gefragt sein werden.
Und das Programm der dies-
jahrigen ADT hatjanicht nur
die CAD/CAM-Technologie
in den Mittelpunkt geriickt.
Es gab u.a. ein paarVortrige,

die etwa der Metallkeramik
neues Leben eingehauchtha-
ben. Das Ende von Metall-
keramiken und Kunststoff-
verblendungen scheint aus
meiner Sicht noch léngst
nicht gekommen. Letztend-
lich hat aber jede Zeit einen
technischen Wandel erlebt.
Das ist fiir uns nichts Unge-
wohntes und dem werden wir
uns sicher auch kiinftig er-
folgreich stellen.

Ed Vielen Dank fiir das Ge-
sprach.
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Innovatives Bindeglied fir digitale Fertigungskette im Dentallabor

Die CNC-Technologie héalt verstiarkt Einzug im Labor. Inzwischen drangen auch Quereinsteiger auf den Dentalmarkt. So hat die Firma vhf camfacture AG
aufderIDS 2009 ihr vierachsiges Mikrobearbeitungssystem CAM 4-02 Impression mit einer fiir die Dentaltechnik entwickelten CAM-Software vorgestellt.

riste fiir Kronen
und bis zu vier-
zehngliedri-
ge Briicken aus
Zirkondioxid
schnell und kom-
fortabel. Seine
gesamte Hand-
habung gestal-
tet sich sehr ein-
fach: Man tiber-
nimmt die zuvor
modellierten
dreidimensio-
nalen Daten-
sétze in die mit-
gelieferte CAM-Software.
Dieses offene Programm

Die vierachsige Frasmaschine der vhf camfacture AG hat auf einem Tisch Platz.

Das System frédst Provi-
sorien aus Kunststoff, Ge-

ANZEIGE

liest die Daten im standardi-
sierten STL-Format ein, so-
dass es unerheblich ist, mit
welchem Scanner und wel-
cher CAD-Software gear-
beitet wird. Nach dem Im-
port kann gewéahlt werden
zwischen der Bearbeitung
von Kunststoff und Zirkondi-
oxid, wobei bei Letzterem
die Schrumpfung durch das
Brennen bereits bei der
Platzierung  automatisch
bertiicksichtigt wird.

Die optimale Ausnutzung
des Rohlings wird durch ei-
nige Hilfsfunktionen unter-
stiitzt. Auch eine mehrfache

Bearbeitung ist mdoglich.
Das Setzen und Verschie-
ben der Haltestege ist mit we-
nigen Mausklicks erledigt.
Danach legt die Software
automatisch fest, welcher
Bearbeitungsschritt  mit
welchem Werkzeug durch-
gefiihrt wird. Alle nétigen
Bearbeitungsparameter
sind bereits in der Software
hinterlegt, sodass keinerlei
Vorkenntnisse im Bereich
CNC-Friasen erforderlich
sind.

Das Bearbeitungssystemist
in einem kompakten Tisch-
gehduse mit integrierten

"PHONARES

MEISTERSTUCKE

DER

MODER

Aufregende Asthetik

N E

Alters- und typengerechtes

Zahnformen-Konzept

Anwenderfreundlich und einfac

Pradestiniert fiir implantat-
getragene Prothesen

Eine Frontzahnlinie,
zwei Seitenzahnlinien,
ein Name:

www.ivoclarvivadent.de

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

Erhaltlich ab August 2009!

ivoclar °.
vivadent:
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Absaugoff-
nungen voll-
standig ein-
gekapselt.
Eine Wie-
derholge-
nauigkeit
mit einer To-
leranz von
0,003 mm
und der Ein-
satz  einer
Schnellfre-
quenzspin-
del mit erst-
klassigen
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Rundlaufei-
genschaften
erlaubendas
Herausarbeiten feinster Struk-
turen. Die hohen Drehzahlen
von bis zu 60.000 U/min er-
moglichen dabei hohe Vor-
schubgeschwindigkeiten. Mit
einer optionalen Minimal-
mengenschmierung lassen
sich auch hértere Metallsor-
ten direkt bearbeiten.

Durch eine Wechselstation
fir finf Werkzeuge mit
automatischer Léangenver-
messung kann der kom-
plette  Bearbeitungsvor-
gang ohne weiteren Eingriff
des Bedieners ablaufen. Die
Drehachse mit ihrem spiel-
freien Harmonic-Drive-Ge-
triebe ist mit einer pneuma-
tischen Spannzange ausge-
stattet. Daher lassen sich
die Spannvorrichtungen fiir
verschiedene Rohlinge in
Sekundenschnelle austau-
schen. So kénnen mehrere
Rohlinge etappenweise be-
arbeitet werden. Diese ver-
bleiben einfach in ihrer je-
weiligen Spannvorrichtung

dungen.

Die ausgefeilte CAM-Software unterstiitzt den Anwender bei vielen Entschei-

und werden bei Bedarf kom-
plett gewechselt, bis ein
Rohling vollstdndig ausge-
nutzt ist.

Aufgrund des giinstigen Prei-
sesund derhohenFertigungs-
qualitdt der Dbearbeiteten
Werkstiicke schitzen viele
Komplettanbieter die CAM
4-02 Impression als das ent-
scheidende Bindeglied in der
Kette vom Scanner bis zum
Sinterofen. Dabei ldsst sich
das System mit einem Post-
prozessor auch an viele an-
dere CAM-Programme an-
passen, wenn dies ge-
wiinscht wird.

(Al Adresse

vhf camfacture AG

Im Marxle 3

72119 Ammerbuch
Tel:07032/97097-0
Fax:07032/97097-50
E-Mail: info@vhf.de
www.vhf-camfacture.de

Wirtschaftliches Arbeiten

Busch priasentiert neue Friaser in Zwischengrofle.

Hartmetall-
Fraser sind
im Labor-
bereich viel-
seitig ein-
setzbar. Oft
kann jedoch
nur der vor-
dere Bereich
des Arbeits-
teiles ge-
nutzt wer-
den. Die
MIDIS mit
mittellan-
gem Funk-
tionsteil sind hier eine kos-
tengiinstige Alternative zu
den Instrumenten mit kon-
ventioneller Arbeitsteil-
lange.

Aufgrund der speziellen
Konstruktion sind sie zum
Beispiel prédestiniert zur
Bearbeitung vonzirkuldrzu
verblendenden Metallge-
risten in der Kronen- und
Briickentechnik. Je nach
Arbeitsgang, vom Formfra-
sen bis zur Feinbearbei-
tung, kann zwischen einer
unterschiedlichen Verzah-
nung gewidhlt werden.

Dem Zahntechniker stehen
27 Instrumente in funf leis-
tungsstarken Verzahnun-

Das Sortiment umfasst insgesamt 27 neue Hartmetall-Fréser.

gen zur Verfigung. Die
MIDIS sind fiirnahezu alleim
Labor anfallenden Arbeiten
und Werkstoffe geeignet
und schlieBen die Liicke
zwischen den SHORTIES
mit kurzem Arbeitsteil und
den Frasern mit konventio-
neller Arbeitsteilldnge.

Bl Adresse

Busch & Co. KG
Postfach 1152

51751 Engelskirchen
Tel.:02263/860
Fax:02263/207 41
E-Mail: mail@busch.eu
www.busch.eu
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Steripol super ist ein
Hochleistungspoliermit-
tel fiir die Kunststofftech-
nik mit keimhemmender
Wirkung. Es wird genauso
verarbeitet wie Bimsstein-
pulver. Durch das hoéhere
Volumen pro Kilogramm
und die erhohte Wieder-
verwendbarkeit ist Steri-
pol super besonders wirt-
schaftlich.

Zu den weiteren Vorteilen
desPulvers fiir die Anwen-
dung im Dentallabor zdh-
len seine biologische Ab-
baubarkeit sowie die to-
xikologische Unbedenk-
lichkeit. Des Weiteren ist
das Poliermittel haut-

Polieren unter Hochstleistung

Mit Steripol super bringt die Dortmunder den-
tona AG ein innovatives Pulver auf den Markt.

Das Hochleistungspoliermittel Steripol super ist keimtgtend und dennoch toxikologisch unbedenklich.

freundlich und hat keinen
storenden Geruch. So ent-
steht ein angenehmes und
sauberes  Arbeitsklima.
Steripol super bietet hohe
Polierleistung bis zum
letzten Gramm, geringe
Restrauigkeit und spart
Zeit. m

Bl Adresse

dentona AG

Otto-Hahn-Str. 27

44227 Dortmund

Tel.: 02 31/5556-0

Fax: 02 31/55 56-30

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

Prazision und Spafl kombiniert

Seit der IDS 2009 bietet Klasse 4 einen funk-
ferngesteuerten Helikopter als Besonderheit an.

Mit der richtigen Idee zum
Erfolg — davon trdumen si-
cher viele Unternehmer.
Doch nicht jede gut ge-
meinte Idee bringt auch den
gewitinschten Erfolg. Aufder
IDS lieB sich das Augsbur-
ger Unternehmen etwas Be-

Bei Bestellung von 20 kg Rocky Mountain® erhalten
Klasse 4-Kunden einen funkferngesteuerten Indoor-
Helikopter.

sonderes einfallen. Mit
funkferngesteuerten Heli-
koptern im Design des
Spezialstumpfgipses Rocky
Mountain® konnte sich
Klasse 4 trotz eines eher
abgelegenen Standplatzes
iiber durchgehenden An-
drang freuen. Auf dem Mes-
sestand tibernahm ein
Trampolin die Funktion des
Start- und Landeplatzes des
Helikopters.

Das kombinierte Angebot
fir Kunden beinhaltete
20 kg Spezialstumpfgips
Rocky Mountain® fiir die
préazise Herstellung von Séa-

gemodellen in allen Modell-
systemen. Der beiliegende,
ca. 50 cm lange Koaxialheli-
kopter mit LED-Scheinwer-
fern ist mit seiner 3-Kanal-
Fernsteuerung auch fiir An-
fanger geeignet und bietet
Abwechslung fiir gestresste
Zahntechniker und
Zahnérzte. Das
Angebot
war in In-
und Aus-
land so
begehrt,
dass die
1.500 vor-
handenen Heli-
kopter bereits kurz
nach der IDS ausver-
kauft waren.
Inzwischen ist ein neu-
er Container eingetrof-
fen und das Angebot
kann wieder genutzt wer-
den. Auch Bruchpiloten
wird jetzt geholfen. In ei-
ner Sonderpackung Rocky
Mountain® sind alle wichti-
gen Ersatzteile gratis ent-
halten, damit die Freude mit
dem Helikopter moglichst
lange anhélt. m

Bl Adresse

Klasse 4 Dental GmbH
Bismarckstr. 21

86159 Augsburg
Tel.:0821/6089 14-0
Fax:0821/6089 14-10
E-Mail: info@klassed.de
www.klassed.de
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Eine Losung fiir unterschiedlichste Bedurfnisse

Die Wissner Maschinenbau GmbH ist erfolgreich in die dentale CAM-Herstellung gestartet. Ihre Fréasein-
heit GAMMA 202 bietet ein maBgeschneidertes Konzept fiir alle Dentallabore — prdzise und unabhéngig.

Zahntechniker wollen Frei-
heit statt Abhingigkeit.
Vielfalt statt Reglementie-
rung, Fortschritt statt Be-
grenzung durch abgeschot-
tete CAD/CAM-Systeme.
Die Wissner Maschinenbau
GmbH richtet ihr Angebot
genau auf solche Wiin-
sche aus. Ihre Friaseinheit
GAMMA 202 garantiert ab-
solute Prézisionund ermog-
licht den Einsatz unter-
schiedlicher zahntechni-
scher Werkstoffe.

Auf Wunsch bietet Wissner
Zahntechnikern einerseits
eine Systemlosung vom
Scanner iiber die Konstruk-
tionssoftware mit darauf
abgestimmten Zirkonoxid-
und Chrom-Cobalt-Molyb-
ddn-Rohlingen bis hin zu
ihrer CNC-Bearbeitung.
Andererseits sind alle Wiss-
ner-Maschinen mit den
Scannern und Komponen-
ten der meisten dentalen
CAD/CAM-Anbieter kom-
patibel und koénnen so bei
Bedarf auch mit anderen
CAD/CAM-Systemen kom-
biniert werden. Freier kon-
nen Zahntechniker nicht
sein.

Die Vier-Achs-Technologie der GAMMA 202-Serie erlaubt eine enorme Bandbreite

zahntechnischer Indikationen.

Die Wissner Maschinenbau
GmbH entwickelt seit mehr
alsdreiBig Jahren CNC-Ma-
schinen und biirgt fiir erst-
klassige Qualitdat. Zahl-
reiche Patente fiir innova-
tive Absaugtechnik und
moderne Antriebstechnolo-
gie haben sie vom Geheim-
tipp zum bevorzugten An-
sprechpartner fiir bekannte
Dentalunternehmen wer-
den lassen. Die aktuelle
GAMMA 202-Serie verfiigt
Uber vier Achsen und meis-
tert damit nahezu sdmtliche

zahntechnischen Indikatio-
nen. Ein Vorratsmagazin
mit automatischem Lader
sorgt dafiir, dass die
GAMMA 202 ohne Unter-
brechung mehr als 24
Stunden lang produzieren
kann. Damit eignet sie sich
nicht nur fiir herkémmliche
Labore, sondern auch be-
sonders fiir die Serien-
fertigung in spezialisierten
Fraszentren. Besonders
interessant hierbei: Die
Zusammenfassung von ein-
zelnen Frasauftrdgen zu so-

Die Bearbeitung von Rohlingen aus einer Chrom-Cobalt-Molybdén-Mischung ist
nur eine mogliche Option bei der Materialwahl.

genannten Clustern nutzt die
Werkstoffrohlinge optimal
aus, maximiert den Profit
und spart enorm viel Zeit.

[l Adresse

Wissner Gesellschaft

fir Maschinenbau mbH
August-Spindler-Stralle 14
37079 Gottingen
Tel.:0551/50508-14

Fax: 0551/50508-30

E-Mail: wissner@wissner-gmbh.de
www.wissner-gmbh.de

Zahnersatzpflege fordert Patientenbindung und bringt Zusatzertrage

Pfiffige Ideen und durchdachte Serviceangebote starken die Praxis- und Labormarke. Die Beziehung zwi-
schen Zahnérzten, Zahntechnikern und Patienten wird durch solche Initiativen nachhaltig gefestigt. Ge-
nau hier setzt das neue Pflegesystem MyDentalCleaner an, wovon am Ende alle Beteiligten profitieren.

Das Pflegesystem besteht
aus einem Ultraschallreini-
ger fiir den Hausgebrauch
und einem angenehm aro-
matisierten Konzentrat, das
mit Wasser verdiinnt wird.
,Es ist ideal geeignet zur
schonenden Reinigung und
Pflege von herausnehmba-
rem Zahnersatz, Flexpro-
thesen zur Interimsversor-
gung bei Implantatversor-
gungen, Knirscher- und
Schnarcherschienen, Sport-
mundschutz und Kkieferor-
thopédischen Apparaten®,
erklart Klaus Kohler, Ge-
schéftsfithrer der MyDental
GmbH.

Hochwertige Pflege fiir
hochwertigen Zahnersatz
MyDentalCleaner entfaltet
einim Geschmack angeneh-
mes und sympathisches
Mintaroma. Kinder, Jugend-
liche und Erwachsene sind
von dem Pflege- und Reini-
gungsergebnis begeistert.
Die Brillanz der Kunststoff-
zdhne oder keramischerVer-
blendungen bleibt erhalten.
Metalloberflichen werden

< ‘--‘ /

Cleaner set-
zen Dbereits
viele Labora-
torien und
Zahnarztpra-
xen  taglich
zur Festigung
der Patienten-
2 bindung ein.
Sie bieten es
im Prophyla-
xeshop an
oder geben es
ihren Patien-
ten bei hoéher-
wertigen Zahn-
ersatzlosun-
gen als Give-

Das Pflegesystem besteht aus einem Ultraschallreiniger und dem dazugehdrigen

Reinigungskonzentrat.

schonend und griindlich ge-
reinigt. Anwender freuen
sich iber das angenehme
Mundgefiihl und Sportler
schitzen die frische Atem-
luft, wenn sie vor einem
Wettkampf ihren Sport-
mundschutz mit dem Pflege-
system reinigen.

Patienten begeistern
Das Pflegesystem MyDental-

away mit. Das
begeistert die
Patienten, die
den Folgebedarf an Konzen-
traten bei ihrem Labor oder
ihrer Praxis nachkaufen,
wodurch interessante Zu-
satzertrége entstehen.

ExKklusivitét fiir Labor

und Praxis

Zusétzlich fordert MyDental
Nachfrage wund Bedarf
iiber die Internetadressen
www.MyDentalCleaner.de

und www.MyDentalSmile.de.
Das System wird dort aus-
fithrlich in Wort und Bild be-
schrieben. Im Bezugsquel-
lenverzeichnis erfahren die
Patienten, bei welchen La-
boratorien und Praxen sie
das Pflegesystem MyDental-
Cleaner kaufen konnen. Pa-
tienten werden so gezielt zu
den Zahnarztpraxen und
Laboratorien gefiihrt.

Einstiegspakete fiir

den Start

MyDental bietet eine preis-
ginstige Grundausstattung
mit Ultraschallreinigern,
Konzentraten, Bestellkar-
ten, Gebrauchsanweisun-
gen, Laborportrdt und Be-
zugsquellenlistung. m

f3d Adresse

MyDental GmbH
Birkenstr. 14

58644 Iserlohn
Tel.:02371/9547 71
Fax:02371/954772
E-Mail: info@mydental.de
www.mydental.de

Auf allen Oberflachen ein glanzendes Ergebnis

Hersteller rotierender Schleif- und Polierinstrumente erweitert seine momentane Produktpalette.

Die Ernst Vetter GmbH bietet
eine einfache Losung fiir
samtliche Anwendungen bei
der Bearbeitung aller Arten
von Kunststofffiillungen. Mit
den neuen diamantgefiillten
Produkten der Diacomp
Ultra- und Diaone-Reihe
spielt das zu bearbeitende
Material nur noch eine unter-
geordnete Rolle. Sowohl die
klassischen Fiillungsmateri-
alien als auch die neueste Ge-
neration der hochgefiillten
Nanokomposite sind mit die-

sem innovativen Poliersystem
miihelos zu bearbeiten.

Durch die spezielle Zu-
sammensetzung wird es dem
Anwender ermoglicht, den
gesamten Ablauf vom Finieren
biszur Hochglanzpoliturinnur
einem Arbeitsschritt durchzu-
fiihren. Bei einer Drehzahl von
5.000 bis 10.000 rpm fiihrt
ein druckgesteuerter Bearbei-
tungsprozess zu besten Ergeb-
nissen. Die spezielle Zu-
sammensetzung der Bindung
und dasausgewdihlte Diamant-

korn fiihren beim Diacomp
Ultra zu erhohtem Abtrag
bei verstarktem Anpressdruck
und hervorragendem Oberfla-
chenglanz durch minimal aus-
gelibten Druck. Somit entfallt
das lastige Wechseln der Ins-
trumente wahrend der Politur.
ZurVervollstdndigung der Pro-
duktlinie bietet die Firma EVE
diese neue Generation von
Kompositpolierern sowohl als
sterilisierbare Variante zur
Mehrfachverwendung als
auch als Einwegprodukt in

Form des Diaone an. Dieser
Diamantpolierer wird auf ei-
nem Hochleistungskunststoff-
schaft geliefert. m

BBl Adresse

EVE Ernst Vetter GmbH
Rastatter Str. 30

75179 Pforzheim
Tel:07231/9777-0
Fax:07231/9777-99
E-Mail: info@eve-rotary.com
www.eve-rotary.com
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Bessere Desinfektion von Abformungen

BEYCODENT bietet eine Systemlosung, die schnell und zuverléssig arbeitet.

Nach Richtlinien des
Robert Koch-Instituts
sind alle Abformungen
als mikrobiell kontami-
niert anzusehen. Daher
miissen sie so behandelt
werden, dass eine Infek-
tion von Patienten, Be-
schéftigten in Zahnarzt-
praxis und Dentalla-
bor sowie Dritter ausge-
schlossen ist. Dement-
sprechend werden Ab-

dienung erlaubt das
gleichzeitige Desinfi-
zieren von bis zu vier
Abformungen in nur
einer Minute.

Verwendet wird das
spezielle Desinfek-
tionsmittel  DIRO-
MATIC® Fluid, wel-
ches sowohl die Deut-
sche Gesellschaft fiir
Hygiene und Mikro-
biologie als auch der

formungen mittels ge-
eigneter Verfahren desin-
fiziert. Ein maschinellesVer-
fahren sichert am ehesten
die gewiinschte Sicherheit
und Ergebnisqualitét.

Das DIROMATIC® Desin-
fektionssystem eignet sich
fiir alle Arten von Abform-
materialien (Alginate, Si-
likone, Polyethergummis,
Hydrokolloide wu.a.). Auf-
grund der Kkurzen Des-
infektionszeit von nur ei-
ner Minute wird das Ab-

ANZEIGE

formmaterial nicht beein-
trachtigt.

Das elektronisch gesteuerte
Applikations-Verfahren mit
dem DIROMATIC®-System
ermoglicht eine optimierte
Anwendung des Desinfek-
tionsmittels sowie eine kurze
Desinfektionszeit.
BEYCODENT bietet mit dem
System einmaschinelles,che-
misches Verfahren zur Appli-
kation des Abformdesinfek-
tionsmittels. Die einfache Be-

Verbund fiir Ange-
wandte Hygiene gepriift ha-
ben. Es verfiigt tiber ein brei-
tes Wirkungsspektrum. e

[l Adresse

BEYCODENT Beyer + Co. GmbH
Wolfsweg 34

57562 Herdorf
Tel.:02744/92000

Fax: 027 44/7 66

E-Mail: infoservice@beycodent.de
www.beycodent.de
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Etwas Hightech fur jedes Dentallabor

Dentaurums Erfahrungen aus 15 Jahren dentaler Laserschweif3technik ste-
ckenineinemkompaktenTischgerit. Das Ergebnisiiberzeugtin vielerlei Hinsicht.

Der desktop Compact Laser stellt die achte Generation von
Hightech-Laserschweillgeraten der Dentaurum-Gruppe dar.

Der neue desktop Compact
Laser der Dentaurum-Gruppe
deckt alle Bereiche der Zahn-
technik sowie der kieferor-
thopéddischen = Anwendung
ab.Sein Einsatzbereichreicht
von feinsten SchweiBungen
hin bis zur sicheren Fiigear-
beit auch massiver Geriiste.

Eine feine Dosierbarkeit der
Leistung erleichtert die Ar-
beit entscheidend. Bei gerings-
tem Platzbedarf auf einer

Materialien, Zahne, Laborausstattung.

Der Versand.

A

/7 ]

finden

Sie finden in unserem umfassenden Sortiment
an Labormaterialien alles, was Sie brauchen.

bestellen

Sie faxen lhre Bestellung kostenlos: 0800-4973279

Lohrmann Dental GmbH, Briickenstr. 33, D-71554 Weissach
Tel. +49 (0) 7191-4953930, Fax +49 (0) 7191-4953959
info@lohrmann-dental.de, www.lohrmann-dental.de

oder rufen zum Ortstarif an: 0180-49732789.

haben

Wir liefern bundesweit, in der Regel
am 1. Werktag nach lhrer Bestellung.

Lohrmann Dental
Jetzt bundesweiter

Versand!

einfach ist das.

Grundflache von nur
51x 65 cmkann manden
desktop Compact Laser
auf jeden vorhandenen
Tisch stellen.

Die hohe Leistungsre-
serve mit einer mittleren
Leistung von 50 Watt
bietet geniigend Spiel-
raum auch fiir massivste
Schweiflungen. Hinzu
kommt ein Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis, das bei
Geréten dieser Giite sei-
nesgleichen sucht.

Die einfache Bedienung des
Gerédtes und ein ergonomi-
sches Design mit grofer, gut
beleuchteter Arbeitskammer
erleichtert ermiidungsfreies
Arbeiten. Das Gerit ist mit
Pulsformung  ausgestattet,
die auch bei schwer zu bear-
beitenden Werkstoffen eine
hohe Festigkeit erméglicht.
Eine optimal konfigurierte
Schutzgasdiise schiitzt das

Werkstiick vor Sauerstoff-
aufnahme. Die integrierte
Absaugung und eine Kiihl-
luftdiise runden die Ausstat-
tung des desktop Compact
Lasers ab. So steht dem An-
wender ein formschones,
kompaktes Tischgerdt zur
Verfiigung, das keine Wiin-
sche offen lasst.

Der komplette zahntechni-
sche Service sowie ein War-
tungsservice runden das An-
gebot im Sinne der Bediirf-
nisse des Labors ab.

(Al Adresse

DENTAURUM

J.P. Winkelstroeter KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-0
Fax:07231/803-295
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Scanner-Technologie nutzen

Auf der diesjahrigen Internationalen Dental-Schau
in Koln stellte die Firma SCHEU-DENTAL die sechs-
te Generation des BIOSTAR®Tiefziehgerites vor.

Modernste  Scanner-
Technologie erfasst se-
kundenschnell und si-
cher iiber den auf jeder
einzelnen SCHEU-Fo-
lie aufgedruckten Bar-
code alle notwendigen
Parameter. Dazu z&h-
len die Temperatur so-
wie Heiz- und Abkiihl-
zeiten. Die eindeutige
Kennzeichnung jeder
Folie inVerbindung mit
der Scanner-Erfassung

schlieBt von nun an ein
Verwechseln von Tief-
ziehmaterialien aus.
Zusammen mit den seit
mehr als 40 Jahren bewédhrten
BIOSTAR® Konstruktions-
merkmalen, wie zum Beispiel
dem Beheizen der dem Mo-
dell zugewandten Folienseite,
steht das neue BIOSTAR® fiir
absolut prozesssicheres und
schnellesTiefziehen auf quali-
tativ hochstem Niveau.

Das schnelle Aufheizen des Strahlers innerhalb rund einer Sekunde
beschleunigt das Tiefziehen zusétzlich.

f34d Adresse

SCHEU-DENTAL GmbH

Am Burgberg 20

58642 Iserlohn
Tel.:02374/9288-0
Fax:02374/92 88-90

E-Mail: service@scheu-dental.com
www.scheu-dental.com

Jetzt mit voller Kraft voraus

Schweizer Unternehmen Bien-Air bringt eine
neueTurbine fiir das Dentallabor auf den Markt.

Die Laborstation
STS garantiert ge-
nau an der Bear-
beitungsstelle, wo
es heil hergehen
kann, eine opti-
male Kiihlung. Er-
reicht wird dies
durch die hohe
Fordermenge des
Spriihkopfes. Der

8 B
#) '

ol S

—

Tank mit seinen
1,4 Liter Fas-
sungsvermogen
sorgt fiir stressfreies Ar-
beiten. Die Wasserzufuhr
und der Luftdruck mit Ma-
nometeranzeige sind ge-
trennt regulierbar. Die stu-
fenlose Drehzahlsteue-
rung erfolgt iiber ein FuB-
pedal. Ein einzigartiger
Staubschutzschild verleiht
derTurbine zudem eine be-
sonders hohe Lebens-
dauer.

Mit der STS lassen sich
selbst harte Keramiken

auch zur Bearbei

Die neue Laborstation STS eignet sich aufgrund ihrer Leistungsstarke

itung hartester Keramiken.

wie Zirkonoxid ideal be-
arbeiten und dies bei
Drehzahlen bis maximal
300.000 U/min. m

Al Adresse

Bien-Air Deutschland GmbH
Jechtinger Str. 11

79111 Freiburg

Tel.: 07 61/4557 40

E-Mail: ba-d@hienair.com
www.bienair.com
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Meisterliche Rundschau mit dem Blick nach Nord, Stiid, Ost und West

Die Qualitat des deutschen Zahntechniker-Handwerks steht und fallt mit dem Kénnen der Menschen, die in diesem Gewerbe arbeiten. Die Ausbildung zum
Zahntechnikermeister stellt auch oder gerade in heutiger Zeit ein ganz entscheidendes Puzzleteil dar. Bundesweit bieten momentan mehr als 20 Einrich-
tungen eine solche Fortbildung an. Die ZT Zahntechnik Zeitung stellt in siebenTeilen jene Angebote kurz vor.Teil 4 schaut in den Stidwesten des Landes.
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@ Frankfurt/M.

@ Freiburg

Freiburg im Breisgau

Tréager:
Anzahl Arbeitsplatze:
Anzahl Lehrer (fest angestellt/ frei):

Unterrichtsanteil in % (fest angestellt/ frei):
Teil I (Fachpraxis):
Teil II (Fachtheorie):

Kursangebote
Teil I und II:

Teil III (Betriebswirtschaft/Recht):
Teil IV (Berufs- und Arbeitspddagogik):

Gestellte Biicher, Materialien, Werkzeuge etc.:
Materialkosten proTeilnehmer:

Priifungsablauf
PriifungsdauerTeil I/ Teil II:
Priifungsort:
Priifungskosten:

Teil und Nebenkosten:

Teil II:

Teil IIT:

Teil IV:
Wiederholungspriifungen pro Jahr:

Besonderheiten:

Meisterschule Freiburg
Gewerbe Akademie Freiburg
Wirthstraf3e 28

79110 Freiburg im Breisgau
www.hwk-freiburg.de

ZTM Guido Bader

Leiter

Bildungszentrum fiir Zahntechnik in Freiburg
Tel.: 07 61/1 52 50-67

Fax: 07 61/1 52 50-15

E-Mail: guido.bader@hwk-freiburg.de

Handwerkskammer Freiburg
24

2/ca.24

k.A.
k.A.

Vollzeit
Dauer: 9 Monate (September bis Mai)
Kosten:TeilI —5.500 Euro

Teil II-2.500 Euro

Teilzeit (in Planung)
Dauer: ca. 12 Monate (Beginn im September 2010)

950 Euro
490 Euro

jenach Bedarf

jenachVoraussetzung

9 Tage/2 Tage
Ausbildungslabor

965 Euro
240 Euro
130 Euro
130 Euro
1

- Unterricht im Teil I zu 80 Prozent von Zahnérzten und
Professoren der Zahnklinik der Albert-Ludwigs-Uni-

versitét Freiburg abgehalten

- praktische Intensivkurse in allen Hauptthemen zur
Priifung (ca. drei Wochen jeThemengebiet)

- personliche Betreuung und Priifungsprobelédufe

- modernste Geréte u. Laborausstattung

— freie Ubungsmodule

- Kurse in der Zahnklinik

- Kurse im Anatomischen Institut

- mehrfacher Bundespreistriager

Frankfurt am Main

: = |
ST

ZAHNTECHNIKER MEISTERSCHULE

Hessen

Ansprechpartner:

Tréager:

Anzahl Arbeitsplitze:

Anzahl Lehrer (fest angestellt / frei):
Unterrichtsanteil in % (fest angestellt / frei):
Teil I (Fachpraxis):

Teil II (Fachtheorie):

Kursangebote
Teil  undTeil I1 - Teilzeit:

Teil III (Betriebswirtschaft/ Recht)
Teil IV (Berufs- und Arbeitspadagogik)

Gestellte Biicher, Materialien, Werkzeuge etc.:

Materialkosten proTeilnehmer:

Priifungsablauf
PriifungsdauerTeil I/ Teil II:
Priifungsort:
Priifungskosten:

Teil I und Nebenkosten:

Teil IT:

Teil I und IT ohne Nebenkosten:

Teil III:

Teil IV:

Teil III + IV:
Wiederholungspriifungen pro Jahr:

Besonderheiten:

Stuttgart

Ansprechpartner:

Tréager:
Anzahl Arbeitsplatze:
Anzahl Lehrer (fest angestellt / frei):

Unterrichtsanteil in % (fest angestellt / frei):
Teil I (Fachpraxis):

Teil II (Fachtheorie):

Teil III (Betriebswirtschaft/ Recht):

Teil IV (Berufs- und Arbeitspéddagogik):

Kursangebote
Teil I bis IV - Vollzeit

Gestellte Biicher, Materialien, Werkzeuge etc.:

Materialkosten proTeilnehmer:

Priifungsablauf
PriifungsdauerTeil I/ Teil II:
Priifungsort:
Priifungskosten:

Teil I und Nebenkosten:

Teil IT:

Teil III:

Teil IV:
Wiederholungspriifungen pro Jahr:

Besonderheiten:

Zahntechniker-Meisterschule Hessen

Gustav-Freytag-Str. 36
60320 Frankfurt am Main
www.zti-rhein-main.de

Bettina Fecher
Tel.:069/956799 12
E-Mail: b.fecher@zti-rhein-main.de

Zahntechniker-Innung Rhein-Main
32

0/34

0/100
0/100

Dauer: 20 Monate (April bis November)

Kosten: 7.500 Euro

ZyKlus: Fachtheorie: Fr: 14.00-17.20 Uhr
Sa:08.30-13.40 Uhr

Fachpraxis: Kompaktkurse

Teil IITund IV kénnen an der Handwerkskammer Rhein-
Main abgelegt werden.

Skripte zu den Lehrveranstaltungen und Kursen

k.A.

9 Tage/2 Tage
Handwerkskammer Rhein-Main (Frankfurt am Main)

1.220 Euro
320 Euro
560 Euro
320 Euro
320 Euro
460 Euro

1

— fiir saimtliche Techniken ausgeriistetes Schulungslabor

- bei gentigender Teilnehmerzahl fiir Teil IlTund IV
Spezialkurse fiir Zahntechniker

- TeilTund Il k6nnen getrennt belegt werden

Bundesmeisterschule fiir Zahntechnik

an der Gewerblichen Schule Im Hoppenlau
Rosenbergstr. 17

70176 Stuttgart

www.hoppenlau.de

Melanie Schwarzer (Leitung)
Tel.: 07 11/224 02 41
E-Mail: schwarzer@hoppenlau.de

Stadt Stuttgart und Land Baden-Wiirttemberg
20

9/0

100/0
100/0
100/0
100/0

Dauer: 12 Monate (Beginnim Mérz, 51 Stunden pro Woche)
Kosten: 3.250 Euro

- Benutzung und Ausleihe von Fachbiichern aus
unserer Fachbibliothek

- einige allgemeine Verbrauchsmaterialien (z.B. Gips,
Strahlsand)

- gegen 500 Euro Kaution Ausleihe spezieller Werk-
zeuge (z.B. KfO-Biegezangen, Orthometer)

640 Euro

9 Tage /2 Tage
Handwerkskammer Stuttgart

530 Euro
240 Euro
130 Euro
130 Euro
1

- einzige staatliche Meisterschule fiir Zahntechnik in
Deutschland
— seit 2000 drei Kanterpreistrager und zwei dritte Plitze
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Ein erfolgreicher Kaufmann und Diener der Stadt

Der BEGO-Seniorchef wird fiir sein wirtschaftliches Geschick und hanseatischeTugenden ausgezeichnet.

Anfang Mai wurde Joachim
Weiss mit dem Award des Ar-
beitskreises fiir Management
und Wirtschaftsforschung
(AMW) an der Hochschule Bre-
men geehrt. Weiss, der ehema-
lige geschéftsfiihrende Gesell-
schafter der BEGO und seit letz-
tem Jahr Mitglied des Beirats
des Unternehmens, erhielt
diese renommierte Auszeich-
nung im Unternehmenssitz der
BEGO aus den Hinden der Bre-
mer Biirgermeisterin Karoline
Linnert und Professor Dieter
Leuthold,demVorsitzenden des
AMW.

Zunidchst begriite Christoph
Weiss, der Sohn des Geehrten
und aktueller geschéiftsfiihren-
der Gesellschafter, die Géste.
,Heute ist es ein Lebenswerk,
das wir kronen“, unterstrich
Leuthold anschlieBend die gro-
Ben Verdienste des Geehrten.
Linnert driickte in ihrer Rede
Bewunderung aus: ,,Sie trauen
sich zu, alles infrage zu stellen,

ANZEIGE

wie es auch
im Titel Ihres
Buches heift,
um dann be-
sonnen die
richtigen Ent-
scheidungen
zu treffen. Sie
sind ein Vor-
bild fir die
Bremer Wirt-
schaft — und
ich bin sehr
stolz, dass ich
hier zu Ihnen
sprechen
darf.”

Nach einem
weiteren
GruBwort von Prof. Dr. Uwe
Apel,dem Konrektor der Hoch-
schule Bremen, hielt Dr. Eber-
hard Haas, Honorarkonsul und
Ehrenbiirger der Universitét
Bremen, die Laudatio. ,Jo-
achim Weiss ist ein erfolgrei-
cher hanseatischer Kaufmann.
Das beinhaltet innere Wiirde,

stlitzung.

Erfolg im Dialog

Joachim Weiss (re.) horte sich gemeinsam mit seiner Frau die lobenden Worte der
Gastredneran und dankte ihrim Anschluss ausdriicklich fiir die langjéhrige Unter-

Vernunft und Anstand sowie
auch die Bereitschaft, Bremen
als Biirger zu dienen.“ Sichtlich
geriihrt dankte der Geehrte den
Rednern: ,Was Sie gesagt ha-
ben, ist eigentlich zu viel. Ich
darf Thnen versichern: Wir fiih-
len uns in Bremen wohl und ich
verstehe mich als Botschaf-

ter hanseatischer Tugend.”
JoachimWeiss, der 63 Jahre bei
der BEGO tétig gewesen war,
dankte neben seiner Frau auch
seinen Mitarbeitern: ,Dieser
Award ist auch eine groBartige
Anerkennung fiir das gesamte
BEGO-Team.“

Derundotierte Preiswurde zum
siebten Mal vergeben. Er zeich-
net eine Personlichkeit fiir de-
ren ,herausragende Leistun-
gen im beruflichen und gesell-
schaftlichen Leben“ aus.

f3d Adresse

BEGO Bremer Goldschldgerei
Wilhelm Herbst GmbH & Co. KG
Technologiepark Universitat
Wilhelm-Herbst-Strale 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-0

Fax: 04 21/2028-100

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

Weitere Informationen finden
Zwp m Sieauf

www.zwp-online.info

e

gruppe

Kénnen Sie sich ein Warenwirtschaftssystem vorstellen, das lhnen den Alltag splirbar erleichtert? Wir stellen es lhnen gerne vor: ProEasy®
befreit Sie von zahlreichen Tatigkeiten, wie zum Beispiel Verwaltung und Dokumentation aller Lagerbewegungen. Auch Bestellungen
erledigt ProEasy® fiir Sie — online oder per Fax. Noch mehr Einsparpotenzial bietet die erstaunlich einfache Bedienung. ProEasy® ist
auBerdem zukunftssicher und QM-fahig. Wie man das erhalt? Nur tber die dental bauer-gruppe. Uberzeugen Sie sich selbst, wir beraten
Sie gerne. Nutzen Sie die vielseitigen Talente von ProEasy®:

m Bearbeitung des gesamten Warenwirtschaftskreislaufs

W Registrierung von Lagerentnahmen und Bestandsfihrung

Uber kabellosen Bordscanner

m Automatische Erzeugung von Bestellvorgangen

®m Dokumentation aller Einkdufe, Bestande,
Lagerbewegungen und Entnahmen

B MPG-Dokumentation

m Sterilgutverwaltung

dental bauer GmbH & Co. KG
Ernst-Simon-StraBe 12

D-72072 Tubingen

Tel.: +49(0)7071/9777-0

e-Mail: info@dentalbauer.de

Eine starke Gruppe

Fax +49/(0)800/6644-719

Ja, ich méchte mehr (iber ProEasy® wissen.

Bitte nehmen Sie mit mir Kontakt auf.

Praxis / Labor

Ansprechpartner

StraBe, Nr.

PLZ, Ort

Telefon

e-Mail

WWW.

Datum, Unterschrift

dentalbauer.de
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Anwender sind beeindruckt

Die Lava™ Fraszentren informierten sich bei 3M
ESPE iiber die Chancen durch die digitale Zukunft.

Der Lava™ Chairside Oral
Scanner C.0O.S.von 3M ESPE
gehorte zu den Highlights der
diesjdhrigen IDS. Um auch
die Partner in den Lava™ Fréas-
zentren eng in die Marktein-
fithrung des Lava™ C.O.S.
einzubeziehen und sie gut auf
die Anfragen von Interessen-
ten vorzubereiten, trafen sich
am Firmensitz in Seefeld die
Inhaber und Vertreter der
Lava™ Fraszentren. Dort
konnten sie sich abseits von
Hektik und Messetrubel tiber
die neueTechnologie und ihre
phantastischen Moglichkei-
ten informieren.

GrofBe Teile der Fachwelt se-
hen in dem Intraoralscanner
mit seiner innovativen Tech-
nologie 3D-in-Motion die
Chance, die zahnérztliche
Abformung zu revolutionie-
ren und alle Nachteile bishe-
riger manueller Abformver-
fahren zu beseitigen. Und
auch das Fazit aller Lava™
Fraszentren fiel duBerst posi-
tiv auf. Sie zeigten sich beein-
drucktvomLava™ C.0O.S.und
dessen ultraleichtem Hand-
stiick, das 22 Kameralinsen,
drei CCD-Chips und 192
blaue LEDs vereint, um statt
weniger Einzelaufnahmen
eine komplette Videosequenz
aufzunehmen.

Alle Teilnehmer waren sich
dartiber einig, dass neben den
Patienten - fiir die die Abfor-
mung deutlich komfortabler
wird - vor allem Dentallabore
von der Neuentwicklung pro-
fitieren. Diese erhielten erst-
mals dieselben Informationen

wie der Zahnarzt, sodass ver-
zogene Abformungen oder
Wiederholungen wegen un-
préazise festgelegter Prépara-
tionsgrenzen der Vergangen-
heit angehoren. Zudem konn-
ten Labore kiinftig die Prézi-
sion des digitalen Arbeits-
ablaufs von der Abformung
iiber die stereolithografische
Modellherstellung bis hin zur
digitalen Fertigung der Ge-
riisste voll auszunutzen. Auf
dieseWeise entstiinden erst gar
keine Ungenauigkeiten.

(Al Adresse

3MESPEAG

ESPE Platz

82229 Seefeld
Tel.:08152/700-0
Fax:08152/700-11 96

E-Mail: info3mespe@mmm.com
www.3mespe.de

Lieber systematisch zum Ziel
Umfrage zeigt Nutzen desVITA System 3D-MASTER.

Etwa 74 Pro-
zent der Zahn-
arzte und 93
Prozent der
Zahntechni-
ker wollen
eine Systema-
tik zur Zahn-
farbbestim-
mung. So lau-
tet das Er-
gebnis einer
Leserbefra-
gung der Fir
maVITA Zahn-
fabrik unter
Lesern zahn-

o
M2 M2 M2

VITA

VITA Valueguide 3D-MASTER

M2 oM M2

medizinischer

und zahntechnischer Fach-
zeitschriften.

Deren Mehrheit bestétigt,
dass die Entscheidung fiir
eine Zahnfarbe auf diese
Weise am leichtesten fallt.
Rund 80 Prozent der Zahn-
techniker und 61 Prozent der
Zahnérzte stimmen einer ent-
sprechenden Aussage zu.
Uberraschenderweise sehen
zwei Drittel beider Berufs-
gruppen die Akzeptanz und
dasVertrauenin die zahnérzt-
liche Arbeit unter anderem
von dem Aspekt der perfek-
ten Farbauswahl geprégt. Die
Befragung weist auBerdem
auf einen neuen Trend hin:
Das Farbbewusstsein, so die
Meinung von 20 Prozent der
Teilnehmer, nehme in der Of-
fentlichkeit zu.

Das Ergebnis bestétigt die
Idee hinter dem VITA System
3D-MASTER. Dieses zerlegt
den Prozess der perfekten
Farbbestimmung in drei Teil-

entscheidungen: Zuerst wird
die Helligkeit bestimmt,
dann die Farbintensitdt und
schlieBlich der Farbton.

An der Umfrage anlésslich
des zehnjdhrigen Jubildums
des VITA 3D-MASTER betei-
ligten sich zu Beginn diesen
Jahres Leser der Fachzeit-
schriften Dentalmagazin und
Dentallabor. Sie mussten auf
einem Fragebogen insgesamt
vier Fragen zum Vorgehen,
dem Stellenwert und der
Komplexitit der Farbbestim-
mung beantworten.

Bl Adresse

VITA Zahnfabrik

H. Rauter GmbH & Co. KG
Spitalgasse 3

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

E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com
www.vita-zahnfabrik.com
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Grofite Investition der Geschichte soll langfristigen Erfolg sichern

Das osterreichische Dentalunternehmen W&H feiert die Fertigstellung des neuen Werkes. Zwischen Baubeginn und Inbetriebnahme vergingen nur zwei Jahre.

Mit 8.700 m? und einem In-
vestitionsvolumen von 17,3
Millionen Euro ist die neue
Werkshalle bei W&H in Biir-
moos die grofite Investition
der Firmengeschichte. Der
moderne Industriebau mit
architektonischem Anspruch
wurde am 15. Mai 2009 von
Geschéftsfithrer Peter Malata
feierlich eroffnet: ,Das neue
Werk schafft jene Produk-
tionskapazitdten, die in den
kommenden Jahren unsere
Marktposition stirken wer-
den.“ Landeshauptfrau Ga-
briele Burgstaller (SPO) wiir-
digte in ihren GruBworten
W&H als ,, Vorzeigeunterneh-
men im Bundesland Salz-
burg, das eine Top-Ausbil-
dung bietet und in dem Soli-
daritidt von Fiihrungskréften
ebenso wie von Mitarbeitern
gelebt wird.“

Zahlreiche prominente Géste
folgten neben Burgstaller der
Einladung zur Werkseroff-
nung, darunter der Prasident
der Wirtschaftskammer Salz-
burg Julius Schmalz, der Biir-
mooser Biirgermeister Peter
Eder sowie der Biirgermeister
a.D.von Biirmoos Martin See-

' | .

W&H-Geschaftsfiihrer Peter Malata (li.) mit Landeshauptfrau Gabriele Burgstaller und Julius Schmalz,
Président der Wirtschaftskammer Salzburg, bei der Einweihungsfeier des neuen Werk II.

leithner. Die Landeshauptfrau
sprach die GruBworte zur Ein-
weihung, die o©Okumenische
Gebdudeweihe selbst wurde
von denVertretern der katholi-
schen und evangelischen Kir-
che sowie der Freien Christen-
gemeinde gemeinsam durch-
gefiihrt. Fiir die insgesamt 645
Mitarbeiter am Standort Biir-
moos sowie deren Angehorige
und ehemalige Mitarbeiter
veranstaltete W&H am 16. Mai
zusétzlich ein grofBes Freiluft-
Fest mit speziellen Betriebs-
fiithrungen, Maibaum-Aufstel-
len und ziinftigem Programm.

Ausbau in Biirmoos

Die neue Werkshalle erdffnet
zahlreiche neue Moglichkeiten.
,Damit haben wir direkt am
Hauptstandort neue  Ferti-
gungskapazititen geschaffen,
die unsere Marktposition lang-
fristig absichern®, erklarte Ge-
schéftsfiihrer Malata seine
Strategie.ImWerkIIsind ca.250
der weltweit insgesamt etwa
980 Mitarbeiter beschéftigt. Ne-
ben der Fertigung und Montage
sind auch die Geschéftsfiih-
rung, der Vertrieb, das Marke-
ting und représentative Einhei-
ten wie der Schauraum in den

Dergeradlinige Industriebaumitarchitektonischem Anspruchistdie gréRte Investition der Firmengeschichte

des Dentalwerks.

neuen Raumlichkeiten unter-
gebracht.

Details zum Neubau

Insgesamt 7.700 m* Beton und
600 Tonnen Eisen sind in der
neuen Werkshalle verbaut. Sie
wurde in vier Bauabschnitten
fertiggestellt, die Fertigungs-
hallemachte den Anfang. Sieist
stiitzenfrei konstruiert und ver-
fligt iber einen enormbelastba-
ren FuBboden, der selbst die
schwersten Maschinen des
Dentaltechnikherstellers tragt.
Mit einer Betonkernaktivie-
rung, die Kithlung und Heizung

Entscheidung fiir eine vielversprechende Zukunft

FKM, e-Manufacturing Partner von EOS, kauft als erstes Unternehmen eine Hochtemperaturanlage des
Typs EOSINT P 800. Die Firma erweitert so ihren Maschinenpark aufinsgesamt 14 Laser-Sinter-Systeme.

Mit dem Erwerb der EOSINT
P 800 entscheidet sich der
Spezialist fiir Rapid-Techno-
logien fiir ein System mit ho-
hem Zukunftspotenzial. ,Es
gabunterschiedliche Griinde,
die uns dazu bewogen haben,
uns erneut fiir ein System von
EOS zu entscheiden. Das La-
ser-Sintern gehort aus unse-
rer Sicht heute zu den mag-
gebenden Technologien im
e-Manufacturing. Es ermog-
licht die Fertigung belastbarer
und seriennaher Funktionsmo-
delle. Fiir uns war der Kauf der
EOSINT P 800 ein folgerichti-
ger Schritt, da dieses System
unser Portfolio optimal er-
ganzt“, sagte Jirgen Blocher,
Geschéftsfithrer von FKM.

Auch Peter Klink, Geschafts-
fithrer Vertrieb bei EOS, begriifit
die Entscheidung von FKM:
,Die langjahrige Zusammenar-

beit zwischen EOS und FKM ist
durch ein hohes gegenseitiges
Vertrauen geprégt. FKM ist als
einer unserer e-Manufacturing
Partner immer bereit, unsere
Ideen und Visionen mitzuden-
ken. Damit wird FKM der erste
Dienstleister, der diese hochin-
novativeTechnologie anbietet.“

Hochtemperatur-System

Die neue Anlage EOSINT P 800
erschlieft als weltweit erstes
System durch ihre Eignung fiir
Prozesstemperaturen bis 385°C
die Hochleistungspolymere fiir
die Laser-Sinter-Produktion.
Aufgrund ihrer hervorragen-
den Materialeigenschaften ist
die Werkstoffgruppe fiir zahl-
reiche Anwendungen und In-
dustriezweige interessant. Auf-
bauend auf dem Design der
EOSINT P730 wurde das Sys-
tem durch voéllig neu konstru-

ierte Baugruppen auf das An-
forderungsniveau des Hoch-
temperaturprozesses angeho-
ben. Innerhalb der Anlage ent-
standen durch die Etablierung
des hohen Temperaturniveaus
ganz neue Anforderungen an
Dauerfestigkeit, Beherrschung
von Wirmeausdehnung und
Temperaturverteilung. EOS
setzt daheraufneue Werkstoffe,
die bislang im Laser-Sinter-An-
lagenbau nicht zur Verwen-
dung kamen und mit denen das
System sowohl den Prozessan-
forderungen an dieTemperatur-
verteilung als auch mechani-
schen Genauigkeitsanforde-
rungen gerecht wird.

Werkstoff mit Zukunft

Mit PEEK HP3 von EOS steht
erstmals ein Hochleistungspo-
lymer fiir die Laser-Sinter-Ferti-
gung zur Verfiigung. Die gefer-

tigten Produkte erreichen Zug-
festigkeiten bis zu 95 MPa und
einem E-Modul von 4.400 MPa.
Seine hervorragende chemi-
sche Bestindigkeit macht
PEEK-vonaggressiven Sduren
abgesehen — unempfindlich ge-
gen jegliche Chemikalie. In me-
dizinischen Anwendungen ma-
chen Biokompatibilitét, Sterili-
sierbarkeit, hohe Zugfestigkeit
und Gleitfihigkeit diesen Werk-
stoffzueinemidealen Ersatzfiir
Edelstahl und Titan.

J4d Adresse

EOS GmbH Electro Optical Systems
Robert-Stirling-Ring 1

82152 Krailling / Miinchen
Tel.:089/89336-0

Fax:089/8 93 36-2 85

E-Mail: info@eos.info
www.e0s.info

Vorreiter in der Implantatprothetik

Die Zahntechnik Jacobs aus Wiirselen gilt seit Jahren unter anderem als Spezialist im Bereich der Im-
plantatprothetik. Das Labor war im Februar 2009 Austragungsort einer Fortbildungsveranstaltung fiir
Zahnarzte unter der Leitung der bekannten Experten Dr. Sjoerd Smeekens und Dipl.-ZT Olaf van Iperen.

Dabei ging es um die Frage,
welche Vorteile verschraub-
bare Stege und Briickenge-
riste in industriell gefraster
Qualitét fiir den Zahnarzt bie-
ten? Die Antwort lieferten
Smeekens und van Iperen an-
hand einer eindrucksvollen
Demonstration des Compartis
ISUS von DeguDent. Insbe-
sondere gegeniiber dem tradi-
tionellen Gussverfahren bietet
diese neuartige Fertigungsop-
tion deutliche Vorteile: Bei
Compartis ISUS kommt eine
ygefraste Qualitdt” zum Tra-
gen, die fiir hervorragende
Spannungsfreiheit bei hoher
Werkstoffgiite biirgt. Die bei-
den Referenten konnten dies
aus eigener Erfahrung be-
stiatigen. AuBerdem konnen
Anwender zwischen den

lllustre Expertenrunde: Peter Pleyers und Dirk Jacobs von der Zahntechnik Jacobs GmbH mit den Referenten
Dr. Sjoerd Smeekens und Dipl.-ZT Olaf van Iperen (v.l.n.r.).

Material-Alternativen Kobalt-

Chrom und Titan wihlen.
Hinzu kommt eine interessante
Vereinfachung, welche die

Zahntechnik Jacobs dem Zahn-
arzt mit ihrem Festpreisange-
bot bietet. So kann er bereits
beim ersten Beratungsge-
spriach nicht nur einen medi-
zinisch profunden, sondern

gleichzeitig preislich prézisen
Therapievorschlag unterbrei-
ten, der die Wiinsche und finan-
ziellen Moglichkeiten des Pa-
tienten vollstdndig beriicksich-

tigt.
Mit dem zusétzlichen Angebot
verschraubbarer Stege und

Briickengeriiste erweist sich
die Zahntechnik Jacobs einmal

mehr als zuverldssiger und in-
novativer Partner des Zahnarz-
tes. So ergédnzt das Unterneh-
men gezielt seinen Schwer-
punkt Implantologie und bietet
dort einen umfassenden Ser-
vicevondersoftwaregestiitzten
Behandlungsplanung iiber die
Bereitstellung von Bohrschab-
lonen bis zur individuellen pro-
thetischen Losung.

J4d Adresse

Zahntechnik Jacobs GmbH
Morsbacher Straf3e 24

52146 Wiirselen
Tel.:02405/87888-0
Fax:02405/834 40

E-Mail:
Zahntechnik.Jacobs@t-online.de
www.zahntechnik-jacobs.de

steuert, konnen die Bereiche
Montage und Versand Kklima-
schonend temperiert werden.

Neue Werkshalle als
Kernstiick

In der stiitzenfrei konstruierten
Halle konnen fast 30 Maschi-
nen mit einem Einzelgewicht
von bis zu zehn Tonnen arbei-
ten. Um die Homogenitét der
Betondecken zu gewdéhrleisten,
bedurfte es einer logistischen
Meisterleistung.  Schlielich
mussten zur Herstellung insge-
samt 22 Betonmischer zeit-
gleich eingesetzt werden.

Mit dem Einsatz von Luft/Was-
ser-Wirmepumpen bzw. Kélte-
maschinen kam eine umwelt-
schonende Losung zur Energie-
erzeugung zum Einsatz. Das
gesamte Heizsystem wurde als
Niedertemperaturheizung aus-
gefiihrt. Zur Optimierung der
Betriebskosten wurden sédmtli-
che Liftungsanlagen mit Ener-
giertickgewinnungssystemen
ausgestattet.

Im neuen Betriebsgebéude fin-
den neben Fertigung, Montage
und Versand auch die Ge-
schiftsfiihrung, die Adminis-
tration und der Ausstellungs-
raum Platz. Damit steigt die Ge-
samtnutzungsflache des Unter-
nehmens aufrund 25.000 m?am
Standort Biirmoos.

Bl Adresse

W&H Dentalwerk Biirmoos GmbH
Ignaz-Glaser-Str. 53

PO Box 1

A-5111Biirmoos, Austria

Tel.: +43-62 74/62 36-0

Fax: +43-62 74/62 36-55

E-Mail: office@wh.com
www.wh.com

Weitere Informationen finden
ZWP m Sieauf

www.zwp-online.info

Newcomer mit viel Erfahrung

Stiddeutsche Dentalfirma wendet sich mit ihrem
Geschiftskonzept an kleine und mittlere Labore.

Die ZirkoDenta GmbH in Hei-
delberg wurde 2007 von ZTM
Martin Schuler und Frank
Mayer gegriindet. Schuler gilt
mit seinen 30 Jahren Berufser-
fahrung zudem als internatio-
nal anerkannt. Er hat wihrend
der vergangenen vier Jahre das
CAD/CAM-Komplettsystem
ZD.mastermill entwickelt. Thm
obliegt die technische Leitung.
Mayer ist als Geschéftsfiihrer
fir die Finanzen verantwort-
lich. Der Diplomkaufmann ar-
beitet seit mehrals 30 Jahrenim
Finanzwesen und hat dabei Er-
fahrungim Start-up von Firmen
gesammelt. Beide haben das
Frassystem erfolgreich auf der
IDS 2009 in K6In vorgestellt.

Die Geschiftsidee
ZirkoDenta hat sein CAD/
CAM-Komplettsystem vor al-
lem fir kleine und mittlere
Dentallabore entwickelt. Es
soll in der Prézision mit den
teuren Anlagen in den Frés-
zentren vergleichbar und
durch eine einfache Handha-
bung auch fiir den Computer
unerfahrenen Zahntechniker
auf Anhieb bedienbar sein.
,Wir sind davon {iiberzeugt,
dass mit diesem Team und den
hochwertigen Produkten eine
erfolgreiche Geschéftstitig-
keit aufgebaut werden kann.
Insbesondere das Preis-Leis-
tungs- Verhiltnis und die hohe
Qualitdt sind ein deutliches
Signal und herausragend in
der Dentalbranche®, sagt Mit-
begriinder Mayer.

Der Einsatz der Anlage soll
sich moglichst schnell rentie-
ren. ZirkoDenta hat seine
Preiskalkulation so gestaltet,
dasseine komplette Vier-Achs-
Versionbereits ab 25 Einheiten
monatlich inklusive eines Sin-
terofens finanzierbar ist.

Der Service

Notwendige Service- und War-
tungsarbeiten kdnnen vom An-
wender weitestgehend selbst
ausgefiihrt werden. Zusétzlich

ist geplant, national und inter-
national einen Service vor Ort
einzurichten. Dazu werden
ortsansdssige Fachleute fiir den
Dentalservice ausgewdhlt und
geschult. Fiir das Ausland wer-
den nur solche Héandler akzep-
tiert, die einen derartigen Ser-
vice ebenfalls garantieren kon-
nen. Ersatzteile werden zu-
nichst zentral in Heidelberg
gelagert.

Der Vertrieb

Innerhalb Deutschlands ver-
treibt ZirkoDenta nur direkt.
Ausgesuchte freie Handelsver-
treter mit einschlédgiger Erfah-
rung unterstiitzen das Unter-
nehmen auf Provisionsbasis.
International wird durch die
Auswahlnamhafter Partner ein
Netz von Héndlern aufgebaut,
die ihrerseits in der Lage sind,
Service und Lagerhaltung in
der entsprechenden Region zu
gewdhrleisten. Die Herstellung
von Eigenmarken und White-
Label-Produkten ist gegen Ver-
rechnung der Kosten und ent-
sprechender Stiickzahl mog-
lich.

Die Referenzzentren

Durch den Aufbau vonregiona-
len Referenzzentren konnen
sich Kaufinteressenten iiber Er-
fahrungen mit den ZirkoDenta
Produkten informieren und
sich gegebenenfalls vor Ort
selbst ein Bild machen. Derzeit
werden solche Zentren in Ba-
den-Wiirttemberg, Nordrhein-
Westfalen, Hessen, Hamburg
und Bayern sowie im Ausland -
Spanien, China, USA und
Naher Osten - aufgebaut. &

(Al Adresse

ZirkoDenta GmbH
Wieblinger Weg 21

69123 Heidelberg
Tel.06221/6596577
Fax:06221/6596578
E-Mail: info@zirkodenta.de
www.zirkodenta.de
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Jahrliche Zusammenkunft erhalt einen neuen Fokus

Zahntechniker und Implantologen setzen mit Zusammenarbeit ein interdisziplindres Ausrufezeichen.

Die DENTAGEN setzt in der
intensiven Kooperation mit
der Implantologischen Gesell-
schaft fiir Zahnéarzte (IGfZ) ein
neues Zeichen. Der zahntech-
nische Wirtschaftsverbund
firmiert seine groBte Jahresver-
anstaltung um: Aus dem tradi-
tionellen DENTAGEN-Part-
nertreff wird der erste DENTA-
GEN-IGfZ-Partnertreff. Am 26.
und 27. Juni 2009 werden im
nordrhein-westfilischen Ros-
rath mehr als 200 Géste erwar-
tet.

Die Mitglieder und Kunden von
DENTAGEN und IGfZ sowie
die Mitglieder des partner-
schaftlich verbundenen Wir
Zahnirzte in Nordrhein e.V.
(WZN) erwartet im Geno-Hotel
ein spannendes Fachpro-
gramm. Den Auftakt macht am
Freitag ab 19 Uhr ein kommuni-
Kkatives ,,Get-together*.

Das Tagungsprogramm startet
dann am Samstag um 9.30 Uhr
mit dem Thema ,Licht, Farbe,

ANZEIGE

Kennt sich mit Edelmetall bestens aus: Zahnarzt und Doppel-
Olympiasieger Hinrich Romeike spricht auf dem DENTAGEN-

|GfZ-Partnertreffen.

Wahrnehmung, Farbkompe-
tenz — Von den physikalischen
Grundlagen zur Zahnfarbbe-
stimmung”. Referent Dr. Tho-

mas Ditzinger ist Wissen-
schaftspublizist und Lek-
tor fiir angewandte Wis-
senschaften beim Sprin-
ger-Verlag in Heidelberg.
Die weiteren Vortrage be-
schéftigen sich mit der
Knochen-Implantologie,
dem professionellen Mar-
keting sowie der instru-
mentellen Funktionsdi-
agnostik im Zusammen-
hang mit craniomandibu-
laren Dysfunktionen.

Als ein Hohepunkt des
Treffens ist der Vortrag
des Vielseitigkeitsreiters
und zweimaligen Gold-
medaillengewinners der
Olympischen Spiele von
Peking, Hinrich Romeike,
angekiindigt. Der Zahn-
arzt mochte aufzeigen,
wie man aus Niederlagen
Kraft schopfen kann.

Der Fortbildungstag, den
BZAK und DGZMK mit
sechs Punkten bewerten,

wird moderiert von Michael
Stock, Sales-Manager der
Schiitz Dental Group.
LDENTAGEN wird von allen
Beteiligten im Dentalmarkt
immer intensiver wahrge-
nommen®, bilanzierte Vor-
standsvorsitzende Karin
Schulz die Erfahrungen auf
der diesjéhrigen Internatio-
nalen Dental-Schau in Ko6ln.
Auch beim bevorstehenden
DENTAGEN-IGfZ-Partner-
treff wird die Dentalindus-
trie in Form einer Ausstel-
lung deutlich Prasenz zei-
gen.

J4d Adresse

DENTAGEN Wirtschaftsverbund eG
Richtstrecke 1

45731 Waltrop

Tel.:02309/7 84 70-0
Fax:02309/78470-15

E-Mail: dentagen@dentagen.de
www.dentagen.de
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Ja, ich méchte das Probeabo beziehen. Bitte liefern Sie mir

Soweit Sie bis 14 Tage nach Erhalt der kostenfreien Ausgabe
keine schriftliche Abbestellung von mir erhalten, méchte ich
die ZWL im Jahresabonnement zum Preis von 35 EUR/Jahr
beziehen (inkl. Versand und MwSt.).

Das Abonnement verlangert sich automatisch um ein weiteres
Jahr, wenn es nicht sechs Wochen vor Ablauf des Bezugs-
zeitraumes schriftlich gekiindigt wird (Poststempel geniigt).

Antwort per Fax 03 41/4 84 74-2 90 an
OEMUS MEDIA AG oder per E-Mail an

L

ZAHNTECHNIK

WIRTSCHAFT-LABOR

Probeabo —
Testen Sie jetzt!

Die erfolgreiche Schwesterzeitschrift der ZWP Zahnarzt Wirtschaft Praxis
ist seit Uber 10 Jahren die bevorzugte Informationsquelle des zahntech-
nischen Laborinhabers und Ratgeber fiir Praxislabore zu allen fachlichen
und wirtschaftlichen Aspekten der modernen Laborfiihrung. In Leser-
umfragen steht ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor durch seine praxis-
nahen Fallberichte und zeitgem&Ben Laborkonzepte vor zahlreichen
«Schongeistern” der Branche, die den goldenen Zeiten nachtrauern. Nicht
jammern, sondern handeln ist die Devise, und so greift die Redaktion
niichterne Unternehmerthemen auf und bietet praktikable Losungen. Von
Kollege zu Kollege. Was vor Jahren als Supplement begann, hat sich
heute mit sechs Ausgaben jahrlich zu einer starken Marke in der zahn-
technischen Medienlandschaft entwickelt.

Name, Vorname

Firma

StraBe

PLZ/Ort

E-Mail

Unterschrift

Unterschrift

Widerrufsbelehrung: Den Auftrag kann ich ohne Begriindung innerhalb von 14 Tagen ab Bestellung bei der
OEMUS MEDIA AG, Holbeinstr. 29, 04229 Leipzig, schriftlich widerrufen. Rechtzeitige Absendung geniigt.

OEMUS MEDIA AG
HolbeinstraBe 29, 04229 Leipzig, Tel.: 03 41/4 84 74-0, Fax: 03 41/4 84 74-2 90, E-Mail: grasse@oemus-media.de
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Umweltbewusster Unternehmer

Geschaftsfihrer der Dentalfirma Dentaurum
feierte kiirzlich sein 25-jahriges Betriebsjubildum.

Innovation, Qualitdt, Ser-
vice, Leistung und dynami-
scher Wachstum - dies sind
nur einige Unternehmens-
merkmale, auf die Mark Ste-
phen Paceseit vielen Jahren
Wert legt. Auch die Sicher-
heit der Arbeitspliatze und
das Wohl der Mitarbeiter

nagement, Arbeitssicher-
heit, Gefahrgutmanage-
ment usw. fiir verschiedene
Firmen in einem System
vereinigt werden.

Seit 15 Jahren leitet Mark
Stephen Pace, unterstiitzt
durch seinen Schwager
AxelWinkelstroeter, erfolg-

Stellvertretend fir die gesamte Dentaurum-Gruppe wiinschen Petra Pace (li.), Axel Konne (2.v.r.)und Martina
Rolle Jubilar Mark Stephen Pace beruflich und privat alles Gute und weiterhin viel Erfolg.

priagen das Handeln des
engagierten Familienvaters.
Ein weiteres besonderes
Anliegen ist der Erhalt der
natiirlichen Umwelt fir
zukiinftige Generationen
durch eine aktive Umwelt-

politik.
Die ersten Erfahrungen im
Dentalunternehmen sam-

melte Mark Stephen Pace
1984 in der ehemaligen
Tochterfirma Dentaurum
Data Service. Er durchlief
alle kaufménnischen und
technischen Abteilungen
des Mutterkonzerns undbe-
kam so einen umfassenden
Einblick in das Unterneh-
men. Nach erfolgreichem
Abschluss seines Studiums
zum Diplom-Betriebswirt
an der Berufsakademie
Karlsruhe begann er 1990
als Assistent der kaufmén-
nischen Leitung. Zu seinem
Tatigkeitsbereich gehorte
unter anderem die Imple-
mentierung eines Qualitéts-
sicherungssystems. Ihm ist
es zu verdanken, dass Den-
taurum 1993 als eines der
ersten Dentalunternehmen
erfolgreich nach DIN ISO
9001 zertifiziert wurde und
als erstes Unternehmen
weltweit ein integriertes
Managementsystem  ein-
fiihrte. Damit konnten meh-
rere Systeme wie Qualitéts-
management, Umweltma-

reich das Familienunter-
nehmen.Durch seinen steti-
gen FleiB, sein Engagement
und seine Loyalitdt zum
Unternehmen und seinen
Mitarbeitern gelang es ihm
auch schwierige Zeiten
zu meistern und das tra-
ditionsbewusste Dental-
unternehmen an eine her-
vorragende Marktposition
zu bringen. Als Mitglied des
Beirats im Verband der
Deutschen Dental-Industrie
(VDDI) engagiert er sich u.a.
fiir die gemeinsame Inte-
ressenvertretung der deut-
schen Dentalunternehmen
gegeniiber den Ministerien,
Behorden, Verbdnden und
anderen Organisationen im
In- und Ausland. Ebenso ist
er als Mitglied des Beirats
des NADENT (Normenaus-
schuss Dental) tatig. Dane-
ben verfolgt der sprachbe-
gabte Unternehmer zahl-
reiche soziale und ehren-
amtliche Tatigkeiten. m

(Al Adresse

DENTAURUM

J.P. Winkelstroeter KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-0
Fax:07231/803-295
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Wissenswerte Information

Die Hager & Meisinger GmbH hat zahlreiche Neue-
rungenveroffentlicht. Darunter sind ein tiberarbeiteter
Dentalkatalog sowie eine neue Bone Management®.

Besonders bei der einzigar-
tigen Produktlinie MEISIN-
GER Bone Management®
gibt es eine Menge Neuhei-
ten. Zu den ganz neu entwi-
ckelten Systemen haben
alle bisher schon auf dem
Markt erfolgreichen Sys-
teme ein neues Outfit er-
halten. Auch der Dentalka-
talog erscheint in einem
neuen Glanz.Dank der Regis-
terstanzung sind die einzel-
nen Kapitel einfach und un-
kompliziert zu finden.

Interessante ~ Anwenderbe-
richte in vielen Sprachen auf
einer speziellen DVD runden

die Produktvorstellungen ab.
Dort erhalten Interessierte
zusétzlich einige wichtige In-
formationen zu der Firmen-
geschichte der Hager & Mei-
singer GmbH, die bereits
1888 ihren Anfang nahm.

Al Adresse

Hager & Meisinger GmbH
Postfach 2103 55

41429 Neuss
Tel.:02131/2012-0
Fax:02131/2012-222
E-Mail: info@meisinger.de
www.meisinger-online.com
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Wiesich vereintes Fachwissen bewahrt

Auseinererfolgreichen Kooperation von Nobel Biocareund dem Lubberich Den-
tal-Labor entsteht ein regionaler Expertenclub zu demThema Implantologie.

Die elf Mitglieder im Expertenclub sind auch ohne Ball ein starkes Team.

Bereits 2006 begann Nobel
Biocare eine regionale Initia-
tive mit der Koblenzer Lubbe-
rich Dental-Labor GmbH. Im
Rahmen von Produktveran-
staltungen, Hands-on-Kur-
sen und Patientenveranstal-
tungen wollte man interes-
sierten Zahnéarzten und Pa-
tienten in der Region
Mittelrhein das Thema ,Na-

vigierte Implantation mit
NobelGuide™*  zugénglich
machen.

Aus diesem Konzept entstand
schonbald derersteregionale
Expertenclub.

Die teilnehmenden Zahn-
arzte haben mittlerweile
selbst zahlreiche Implanta-
tionen mit NobelGuide™ ver-
sorgt und sind vom reibungs-
losen Ablauf und dem vorher-
sagbaren Erfolg der Behand-
lung  begeistert. Diesen
Erfahrungsschatz lassen sie
effektiv in den Austausch mit
der Gruppe von Zahnérzten,
dem Lubberich Dental-Labor
und der Nobel Biocare einflie-
Ben.

Der renommierte Implanto-
loge Dr.Oliver Hugound ZTM
Maurice Wiesmaier vom Den-

tallabor Lubberich stellen in
den gemeinsamen Vortridgen
ihre Erfahrungenim Umgang
mit dem NobelGuide™ Be-
handlungskonzept vor. Das
Dentallabor Lubberich verar-
beitet jahrlich ca. 2.000 Im-
plantatabutments und kann
so einen fundierten Uberblick
iber die Starken und Schwi-
chen der verschiedenen Im-
plantatsysteme geben. Diese
Erkenntnisse bedeuten fir
dieteilnehmenden Behandler
eine nachhaltige Unterstiit-
zung in der téglichen Arbeit
mit dem vielseitigen und an-
wenderfreundlichen Nobel-
Guide™ System.

J4d Adresse

Nobel Biocare Deutschland GmbH
Stolberger Stralle 200

50933 Kdln

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

E-Mail:
info.germany@nobelbiocare.com
www.nobelbiocare.com

Nur gesunde Kicker sind gute Kicker

Die deutsche U21 FuBball-Nationalmannschaft hat inVorbereitung auf die Eu-
ropameisterschaft 2009 ein Trainingslager am Tegernsee erfolgreich beendet.
Zum Gelingen hat auch eine KaVo ESTETICA E80 Behandlungseinheitbeigetragen.

Abwehrspieler Mats Hummels zahltzu den festen GroRen im Team von Trainer
Horst Hrubesch. Auch deshalb soll im Vorfeld des Turniers jedes Gesund-
heitsrisiko ausgeschlossen werden.

Im Rahmen des U21-Trainings-
lagers bot Zahnarzt Dr. Steffen
G. Tschackert - bekannt unter
anderem aus Germany’s Next
Topmodel by Heidi Klum 2008
und Austria’s Next Topmodel
2009 -den jungen Spielern eine
Prophylaxe der besonderen Art
an. Zur Vorbeugung von Zahn-
erkrankungen wihrend der

EM in Schwe-
den wurden am
27. und 28. Mai
2009 die Gebisse
der U21-Spieler
an der ESTE-
TICA E80 Ein-
heit griindlich
auf Schéiden hin
untersucht. Eine
derartige Vor-
sorgeuntersu-
chungvoreinem
internationalen
Turnier wurde
beim Deutschen
FuBball-Bund
zum ersten Mal iiberhaupt
durchgefiihrt und dient, so
Tschackert, der Vorbeugung
und Verminderung von Sport-
verletzungen. Viele muskulére
Erkrankungen lieBen sich laut
Aussage des renommierten
Zahnarztes immer wieder auf
Zahnprobleme zuriickfiihren.
Der Hintergrund dieser erstma-

ligen Aktion ist ein durchaus
wichtiger: Bei einem wichtigen
Turnier waren unldngst zwei
Spieler mit Zahnproblemen be-
lastet.

Die Vorsorgeuntersuchung hat
sich jedenfalls gelohnt.Tatséch-
lich mussten sich noch einige
Spieler der U21 vor dem Start
der EM, die am 15. Juni 2009 be-
gann, einer Behandlung unter-
ziehen. Deutschland spielt in
der Vorrunde in Géteborg und
Halmstad und trifft dort auf die
Mannschaften aus Spanien,
Finnland und England.

FAd Adresse

KaVo Dental GmbH
Bismarckring 39

88400 Biberach/Ri3
Tel.:07351/56-0
Fax:07351/56-14 88
E-Mail: info@kavo.com
www.kavo.com

A Veranstaltungen Juli/August2009

Datum Ort Veranstaltung Info
01.07.2009 Bensheim Intensivtraining VInCrOn 3D Sirona Dental Systems GmbH
Referentin: Marianne Hofermann Sigrid Daubenthaler
Tel.:06251/16 3666
03./04.07.2009 Alling bei Miinchen  Die gaumen- bzw. biigelfreie Teleskopprothese im  DENTAURUM
Einstlickgussverfahren aus CoCr Sabine Trautmann
Referent: ZT Michael Martin Tel.:07231/803-470
08.07.2009 Starnberg CAD/CAM-Design Workshop Corona
Referent: ZT Johannes Semrau Frau Fritsche
Tel.:08151/555388
10./11.07.2009 Renningen F2 — Frontzahn-Asthetik KOOS EDELMETALLE GmbH
Referenten: Dr. Roland Rist, Alfred Deuschle Tel.:07159/9274-0
13.07.2009 Miinchen Grundkurs Medizinprodukterecht TOV SUD Akademie
Referenten: Fachdozenten der TUV SUD Akademie  Anita Lenzser
Tel.:089/5791-16 94
15.07.2009 Gieboldehausen NobelGuide CT-Schablone Dentales Service Zentrum GmbH
Referent: Andreas Hoffmann & Co.KG
Andreas Hoffmann
Tel.: 05528/99 99 55
20.-22.08.2009 Meckenheim Die neue Ara der individuellen Totalprothetik DAVINCI CREATIV
Referenten: Karl-Heinz Kérholz, ZTM Achim Ludwig, ~ Claudia Fiissenich
Massimiliano Trombin Tel.:02225/10027
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Stimmige Balance als Erfolgstaktor

Als ein wichtiger Anbieter anspruchsvoller Keramik setzt das dsterreichische
Unternehmen Creation Willi Geller gleichermaB3en auf Tradition und Inno-
vation. Das war auch im Méarz auf der diesjahrigen IDS in K6ln zu beobachten.

Demonstrationen wie die des Oral-Designers Thilo Vock stieBen bei dem Fachpublikum auf groBes Interesse.

,Neues vorantreiben, Be-
wihrtes bewahren und im Be-
reich des Moglichen optimie-
ren“-so lautete das Motto auf
den Messetagen. Dabei stand
dasseitmehrals 20 Jahrenbe-
wéhrte Metallkeramik-Sys-
tem Creation CC genauso im
Fokus der Fachbesucher wie
die hochésthetische Zirkoni-
umdioxid-Keramik mit Feld-
spatanteil und die neuen
Press & Paint-Systeme Crea-
tion P&P on Metal und P&P
on Zirconium Dioxide.

,Fur uns ist die IDS eine sehr
wichtige Informations- und
Kommunikationsplattform®,
erklirt Edith Schonenberger,
Sales & Marketing Manager
bei Creation. ,Der direkte,

4 Kleinanzeigen

personliche Kontakt zu den
Creation-Anwendern sowie
zuunseren Fachhandelspart-
nern liegt Creation sehr
nahe. Die intensiven Gespré-
che, aber auch die vielen neu
gewonnenen Kunden sind
fiir uns eine Bestétigung,
dass Creation als qualitativ
hochwertige Keramikmarke
weltweit sehr gefragt ist. Mit
Creation P&P-M und P&P-Z
liegen wir im Trend zu mehr
Wertschopfung im Labor.
Und Creation CC beweist,
dasseinseitvielen Jahrenbe-
wiahrtes System gerade in
qualitidtsorientierten Zeiten
noch mehr geschétzt wird.“

Als regelrechter Publikums-
magnet erwiesen sich auf der

IDS auch die beiden Demons-
trationstheken am Creation-
Messestand, die von Patrick
Boche, Product & Technical
Manager, organisiert und be-
treut wurden. Wahrend der
fiinf Messetage zeigten 16
herausragende Zahntechni-
ker ihr Kénnen - von den er-
fahrenen Oral-Designern Jo-
achim Maier, Francesco
Mello, Thilo Vock und Chris-
tian Berg, den bekannten
Zahntechnikern Hubert
Schenk, Otto Prandtner und
Stefan Schunke bis hin zur
neuesten Creation-Genera-
tion. Stets dicht umringt de-
monstrierten sie den Fachbe-
suchern, wie adsthetisch und
zuverldssig sich mit der
Meisterkeramik arbeiten
lasst. Besonderen Eindruck
hinterlieBen die hohe Qua-
litdt und die brillante Farb-
bestdndigkeit der einzelnen
Massen sowieihre exzellente
Form-und Brennstabilitét.

Al Adresse

CREATION WILLI GELLER
INTERNATIONAL GMBH
Koblacherstraf3e 3

6812 Meiningen

Austria

Tel.: +43-5522/767 84

Fax: +43-5522/7 36 99
E-Mail:
info@creation-willigeller.com
www.creation-willigeller.com
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Gleich ausschneiden, ausfiillen und faxen an

Die LVG bringt Ihnen anhaltende
Liquiditat — mit Factoring. Wirtschaftliche

Entscheidungen konnen durch finanzielle
Freiheit einfacher getroffen werden.
Factoring ist der stabile Baustein im
Finanzhaushalt des Dentallabors. Auch Zahn-
irzte bewerten die Zusammenarbeit des Labors
mit LVG positiv, denn sie konnen Zahlungsziele
in Anspruch nehmen, ohne ihr Labor finanziell
einzuengen. Die LVG, ilteste Institution ihrer
Art fiir Dentallabore, bietet seit 1984 bundes-
weit finanzielle Sicherheit in diesem
hochsensiblen Markt.
Wir machen Ihren Kopf frei.

UNSERE LEISTUNG — IHR VORTEIL:

@® Finanzierung der laufenden Forderungen
und Auflensténde

@ kontinuierliche Liquiditit
@ Sicherheit bei Forderungsausfillen

@ Stirkung des Vertrauensverhiltnisses
Zahnarzt und Labor

® Abbau von Bankverbindlichkeiten

@ Schaffung finanzieller Freirdume

fiir Thr Labor

Lernen Sie uns und unsere Leistungen
einfach kennen. Jetzt ganz praktisch mit
den LVG Factoring-Test-Wochen.

S Bitte senden Sie mir Informationen iiber V
[ILeistungen [1Factoring-Test-Wochen |_ < G i
an folgende Adresse:

Labor-Verrechnungs-Ges. mbH
Rotebiihlplatz 5 - 70178 Stuttgart

Firma @ 0711/666710 - Fax 0711/617762
info@lvg.de - www.lvg.de
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Fax




