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Frage: Ich schicke gelegent-
lich einen Brief an die Zahn-
arztpraxen in meiner Region, 
um mich und mein Labor in 
Erinnerung zu rufen. Reicht 
das oder muss ich mehr Mar-
keting machen?
Thorsten Huhn: Die Idee mit 
einem „klassischen“ Brief finde 
ich grundsätzlich sehr schön, 
weil damit indirekt auch die 
Werte Ihres Dentallabors an 
 potenzielle Kunden transpor
tiert werden. Ein richtig gestal
teter Brief steht aus meiner 
Sicht für Solidität, Tradition und 

Konservativi
tät. Wenn Sie 

also dieses 
Bild vermit
teln wollen, 

dann ist der 
Brief sicher das 

Mittel der Wahl.
Die richtige Gestaltung 
bringt allerdings ein 
wenig Arbeit mit sich, 
denn grundsätzlich sind 

Briefe handgeschrieben. 
Bei einer Aussendung an 

mehrere Zahnarztpraxen ist das 
jedoch ein zeitraubendes Unter
fangen und ggf. gar nicht darstell
bar. Eine ebenso gute, zeitlich 
jedoch deutlich sparsamere Vor
gehensweise, ist die handschrift
liche Grußformel sowie die 
 handschriftliche Schlussformel. 
Damit erhält der Brief seinen per
sönlichen Charakter, obwohl der 
gesamte Inhalt maschinenge
schrieben wird. Doch Vorsicht: 
Das Eindrucken von Handschrif
ten wird i.d.R. erkannt und ent
sprechend negativ vom Empfän
ger bewertet. Ich meine mit hand

schriftlich tatsächlich die Origi
nalhandschrift des Senders, am 
schönsten mit Füllfederhalter 
und Tinte zu Papier gebracht.
Beim Inhalt selbst ist an zwei 
Dinge zu denken: Überfrachten 
Sie Ihren Brief nicht mit zu viel 
Inhalt und konzentrieren Sie sich 
auf den Nutzen für den Zahnarzt.
Vor allem, wenn Sie „gelegent
lich“ einen Brief schreiben, ist die 
Gefahr groß, dass Sie über das 
gesamte Portfolio Ihres Labors 
schreiben wollen. Schließlich 
soll der Zahnarzt ja alles präsen
tiert bekommen, was sich seit 
Ihrem letzten Brief im Labor 
getan hat. Es ist zum einen sehr 
schwierig, auf einer DINA4Seite 
(das ist der übliche Umfang eines 
solchen Briefs) Ihre kompletten 
Leistungen abzubilden, zum an
deren wird es unlesbar für den 
Empfänger. Konzentrieren Sie 
sich also auf ein Fokusthema, 
mit dem Sie potenzielle Kunden 
ansprechen wollen.
Denken Sie bei den Formulie
rungen daran, was der Zahnarzt 
davon hat, wenn er den Brief 

liest. Stellen Sie also bitte Ihre 
Leistung nicht aus Ihrer Sicht 
dar, sondern wechseln Sie die 
Perspektive und denken sich in 
ihren potenziellen Kunden hin
ein. Statt „Wir bieten Ihnen 
Zahnersatz höchster Qualität“ 
sollten Sie „Wir bieten Ihnen 
Zahnersatz, der Ihnen mehr 
Zeit für mehr Patienten erlaubt“ 
wählen. Die Ausgangssituation 
ist dieselbe, Sie legen Wert auf 
eine saubere Arbeit, die den 
Zahnarzt nicht mit unnötigem 
Einschleifen beschäftigt. Die 
zweite Formulierung stellt je
doch den Nutzen für den Be
handler in den Vordergrund. 
Was glauben Sie, was der Zahn
arzt lieber hört?
Zuletzt sollten Sie auch einen 
Brief nicht ohne entsprechende 
persönliche Nacharbeit versen
den. Die Rücklaufquote ist selbst 
bei einem aufwendig gestalteten 
Brief nicht wirklich hoch, so 
lange Sie nicht im Nachgang den 
Telefonhörer in die Hand neh
men und Ihre Zeilen im indirekt 
persönlichen Gespräch anknüp

fen. Daher sollten Sie Ihre 
Briefe auch etappenweise ver
senden, sodass Sie die Möglich
keit haben (innerhalb eines ver
antwortbaren Zeitraums), jeden 
Empfänger persönlich anzu
sprechen. Dann entfaltet sich 
die volle Wirkung dieser ele
ganten Marketing maßnahme.
„Mehr“ Marketing würde ich 
also nicht unbedingt empfeh
len, eher eine konzentrierte und 
nachhaltige Marketingaktion 
(z. B. ein richtig gestalteter Brief 
mit einer nachfolgenden per
sönlichen Ansprache). Sie soll
ten ebenso das „gelegentlich“ 
überdenken und sich einen 
Marketingplan erstellen, der 
zeitlich feste Rhythmen für Ihre 
Marketingaktionen festlegt. 
Dann ist Marketing auch er
folgreich.  

C&T Huhn – coaching & training GbR
Tel.: 02739 8910-82
Fax: 02739 8910-81
claudia.huhn@ct-huhn.de oder 
thorsten.huhn@ct-huhn.de
www.ct-huhn.de
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Dass Edelmetall in der Zahntech-
nik nicht wegzudenken ist, be -
stätigt jeder in der Dentalbranche,
der für sich selbst die passende
 Versorgung auswählt. Beständig-
keit und Langlebigkeit ist uns allen
mehr als bewusst. Umso mehr
 begeisterte es die Mitglieder des
VdMZ, dass das diesjährige Rah-
menprogramm der Mitgliederver-
sammlung eine goldene Reise der
besonderen Art war. 

So setzten sich nach den ver -
einstypischen Regulatorien die
Ver einsmitglieder gemeinsam mit 
den Lehrern der zahntechnischen
Meisterschule Stuttgart vor der
Alexander-Fleming-Schule in einen
goldenen Reisebus. Das historische
Modell SH/10 der Marke Neoplan
wurde im Jahr 1957 gebaut, 2009
grundlegend restauriert und mit
4.000 Feingoldblättchen vergoldet
(22 Karat Orangegold).

Mit bereits knapp 2,5 Millionen
 Kilometern auf dem Buckel und
dem 125 PS starken Motor setzte
sich der goldene Bus mit der
 dentalen Reisegruppe in Bewe-
gung und bezwang, in gemäßig-
tem Tempo, die Hügel rund um
Stuttgart. 
An dieser Stelle sei dem Edel -
metallspezialisten C.HAFNER, der
diese goldene Stadtbesichtigung
ermöglicht hat, gedankt.
Somit ergänzten die „Stuttgarter
Einblicke“ sehr hochwertig die
Mitgliederversammlung und bo-
ten den ehemaligen Meisterschü-
lern und Förderern der Meister-
schule die Möglichkeit zum Aus-
tausch im geselligen Rahmen.
Der VdMZ ist der Förderverein der
ehemaligen  Hoppenlau-Schule
und jetzt der Alexander-Fleming-
Schule in Stuttgart. Die Mitglieds-
beiträge und die Einnahmen 
aus Fachveranstaltungen dienen
hauptsächlich der Beschaffung
von   Unterrichtsmaterial.   Inte -
ressierte wenden sich gerne per 
E-mail an: melanie.schwarzer@
flemingschule.de

Goldene „Stuttgarter Einblicke“
Glänzende Einblicke bildeten im goldenen Oktober den Rahmen für die jährliche

 Mitgliederversammlung des Fördervereins der zahntechnischen Meisterschule (VdMZ).
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Seit nunmehr 10 Jahren geht die
Praxis Dr. Päffgen und Dr. Dylong
nicht nur achtsam mit den Zahn-
goldspenden der Patienten um,
sondern leistet damit vielseitig be-

nötigte Hilfe. Menschen in schwe-
ren Lebenssituationen zur Seite 
zu stehen hilft nicht nur, sondern
gibt auch ein gutes Gefühl –sowohl
den Patienten als auch den Zahn-
ärzten.
Von 2006 bis 2015 kam eine stolze
Summe von 58.200 Euro zusam-
men. Die Spenden wurden haupt-
sächlich auf Hilfsprojekte in der
Region angewandt. Goldquadrat
übernahm in jedem Jahr die an -
fallenden Scheidekosten.   

Über Goldquadrat

Mit Goldquadrat haben Sie gut
 lachen. Das Unternehmen ist An-

bieter für hochwertige Prothetik
und kompetenter Partner in allen
Bereichen des Prothetikmarktes.
Die Produktpalette umfasst die
 Bereiche CAD/CAM-Technologie,

Dentallegierungen, Verblendkera-
miken, Galvanotechnik sowie wei-
tere innovative zahntechnische
Zusatzprodukte.
Goldquadrat steht mit Kunden-
nähe und Kompetenz an der Seite
der Labore und ist Wegbegleiter für
digitale Zukunfts-Lösungen. 

Verein der ehemaligen Meisterschüler,
Freunde und Förderer der Bundesfach-
schule für Zahntechnik Stuttgart e.V.
Hedwig-Dohm-Straße 1 
70191 Stuttgart 
Tel.: 07044 90333-149
Fax: 07044 90334-149
ingo.schiedt@c-hafner.de

Adresse

58.200 Euro
 Zahngoldspende

Eine stolze Summe gespendet für regionale Hilfsprojekte.

GOLDQUADRAT GmbH
Büttnerstraße 13
30169 Hannover 
Tel.: 0511 449897-0
Fax: 0511 449897-44
info@goldquadrat.de
www.goldquadrat.de

Adresse

Frage: Wie kümmere ich mich
richtig um meine Bestandskun-
den außerhalb einer rein techni-
schen Betreuung?
Thorsten Huhn: Grundsätzlich
ist das Herstellen und Pflegen
 einer Beziehung zwischen zwei
Menschen, also dem Laborinha-
ber bzw. der betreuenden Person
und dem Zahnarzt als Kunden,
das A und O einer gesunden
 Kundenbetreuung. Naturgemäß
lässt sich im Rahmen einer tech-
nischen Betreuung, etwa der
Unterstützung bei der Einglie -
derung einer Arbeit oder einer
Farbnahme, eine Beziehung

nicht ausreichend
pflegen.   Der

Zahnarzt   ist
häufig unter

Zeitdruck oder
nicht offen für ein

weiterführendes Ge-
spräch. So bleiben wich-
tige Themen, damit auch
die Beziehungspflege, auf
der Strecke.
Ein gutes Mittel ist die Ent-
kopplung der technischen

Betreuung von allen weiteren In-
halten, die zwischen Labor und
Zahnarzt zu klären sind. Diese
 weiteren Themen sind sauber zu
definieren und zu kommunizieren,
vor allem sind sie aber zu einem
 anderen Zeitpunkt und im besten
Fall nicht in der Zahnarztpraxis zu
führen.
Ein sinnvolles Thema ist beispiels-
weise die Planung der Zusammen-
arbeit zwischen Labor und Zahn-
arztpraxis im kommenden Jahr.
Wie soll die Geschäftsbeziehung
im kommenden Jahr aussehen?
Was war in der Vergangenheit 
positiv und soll auch in Zukunft

beibehalten werden? Welche Maß-
nahmen sind zu treffen, um eine
Zusammenarbeit effektiver oder
effizienter zu gestalten?
Die Schaffung von Transparenz 
in einer Geschäftsbeziehung ist
oberstes Gebot. Das heißt,  dass
nicht nur der Zahnarzt ein Feed-
back zum Stand der Zusammen -
arbeit geben soll, sondern auch der
Laborinhaber. Ein weiterführen-
des Feedback enthält auf jeden 
Fall  balanciertes Lob und Kritik.
Der typische Fall „Die Zusammen -
arbeit ist prima“ ist zwar grund-
sätzlich gut, aber kein hilfreiches
Feedback. Solche Aussagen müssen
hinterfragt werden: „Was genau ist
aus Ihrer Sicht denn prima?“
Transparenz lässt sich sehr gut mit
aufbereiteten Umsätzen zwischen
Labor und Praxis herstellen. Wel-
che Umsätze (Leistung/Material)
haben wir im letzten Jahr/im vor-
letzten Jahr zusammen gemacht?
Welche Punkte haben dazu ge-
führt, dass sich der Umsatz verbes-
sert/verschlechtert hat? Welchen
Umsatz planen wir für das kom-
mende Jahr? Die letzte Frage wird

dem Zahnarzt keine verbindliche
Aussage abringen, aber ihn den-
noch zum Nachdenken bewegen.
Sie sollten auf jeden Fall die Kom-
munikation zum Sachstand der
laufenden Umsätze mit der Praxis
auch im kommenden Jahr auf -
rechterhalten. Ein quartalsweise
geführtes Gespräch bietet sich hier
an, um die geplanten Umsätze pro
�uartal auf ihre Erfüllung hin zu
diskutieren. Abschließend sollten
Sie das gemeinsam Besprochene
auch schriftlich fixieren und an
den Zahnarzt kommunizieren. So
werden nicht nur die vereinbarten
Maßnahmen dokumentiert, son-
dern auch die besprochenen Um-
sätze.
Bitte beachten Sie, dass ein solcher
Ansatz ein gewisses „Training“ 
im Geben und Nehmen von 
Feedback braucht sowie eine 
saubere (bestenfalls grafische) Auf -
bereitung der Geschäftszahlen.
Auf jeden Fall ist Ihnen aber der 
„Aha-Moment“ sicher, da diese
Vor gehensweise   ungewöhnlich 
ist und Sie Ihren Kunden ggf. 
zum ersten Mal mit den Umsätzen

Ihrer  Geschäftsbeziehung kon-
frontieren.
Sie schaffen mit dieser Trans -
parenz eine Vertrauensbasis zwi-
schen sich und Ihrem Kunden,
dem A und O einer gesunden
Kundenbetreuung. Und Sie ma-
chen Ihre Geschäftsbeziehung
planbarer.
Vergessen Sie bitte nicht: Die
 Bedeutung der richtigen Betreu-
ung Ihrer Bestandskunden wird
deutlich, wenn Sie sich vor Au-
gen führen, dass der Aufwand,
 einen Neukunden zu gewinnen,
etwa um den Faktor 10 größer ist
als das Halten eines Bestands-
kunden.
Gerne entwickeln wir gemein-
sam mit Ihnen Ihren persön-
lichen Betreuungs- und Ge-
sprächsfahrplan. Rufen Sie uns
an. 

C&T Huhn – coaching & training GbR
Tel.: 02739 891082
Fax: 02739 891081
claudia.huhn@ct-huhn.de oder 
thorsten.huhn@ct-huhn.de
www.ct-huhn.de

EXPERTENTIPP FÜR DEN VERTRIEB

Das Praxisteam mit Herrn Dr. Päffgen und Frau Dr. Dylong sowie Hans-Günther Graeff bei der Scheckübergabe 
in Höhe von 7.200 Euro für das Jahr 2015.
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3-D-Druck auf der IDS 2017: Einstieg in die Zukunft
Der 3DDruck ist auf der kommenden IDS im März 2017 ein zentrales Thema.

Das 3DDruckVerfahren hat 
sich seit den 1990erJahren, als 
man erste NichtedelmetallGe
rüste im 3DDruck gefertigt 
hat, als  modernes Herstellungs
verfahren etabliert. Heute ste
hen auch verschiedene Kunst
stoffe als Hochleistungswerk
stoffe zur Verfügung. Schon 
denken viele An wender über 
Indikationserweiterungen und 
über Investitionen in diese Tech
nologie nach – einen Überblick 
verschafft die Internationale 
DentalSchau (IDS) vom 21. bis 
25. März 2017 in Köln.
Zunächst gilt es, sich bewusst 
zu machen, dass es sich beim 
Addi tive Manufacturing um ein 
vertrautes Verfahren handelt. 
Die Bestellung industriell im 
3DDruck hergestellter zahn
technischer Ob jekte ist seit vie
len Jahren gängig. Unter ande
rem kennt man Selektives 
Laserschmelzen, SLMVerfah
ren („selective laser melting“), 
Selektives Lasersintern (SLS), 
Direktes MetallLasersintern 
(DMLS) oder Lasercusing.

Zurzeit stellt sich nun für so 
 manches Labor die Frage nach 
der optimalen Nutzung des 
3DDrucks: Bohrschablonen, 
verschiedene Schienen, zahn
technische Modelle, individuelle 
Abformlöffel und Kunststoff 
Gießgerüste für den Metall
guss dürften die häufigsten 
Indikationen darstellen. 
Ob sie bei einem ex
ternen Dienstleister 
geordert oder im 
eigenen Betrieb ge
fertigt werden, ent
scheidet sich nach 
der Menge der zu 
erwartenden Auf
träge und nach der 
von Kunden gefor
derten Schnel lig
keit, wobei die Ei
genfertigung prin
zipiell die Sofort
herstellung ermög
licht. Welche Tech
nologien zur Ver
fügung stehen und 
wie man in sie 
 investiert, zeigt die 
IDS 2017 – und erleichtert damit 
eine individuelle betriebswirt
schaftliche Kalkulation.

Die erweiterte Palette der 
Druckverfahren

Neben den bereits erwähnten 
Verfahren erweisen sich unter 
 anderem die sogenannte Multi 
JetTechnologie (Detailarbeit bis 
auf 16 Mikron genau), das 
Schmelzschichten (Fused Depo

sition Modeling, FDM; Fused Fila
ment Fabrication, FFF) und das 
Maskenbelichtungsverfahren als 
interessant. Die MultiJetTech
nologie funktioniert nach dem 
„TintenstrahldruckerPrinzip“. 
Zum Beispiel werden (fast) zwei

dimensionale Pulver

schichten ausgewalzt und dann 
mit Bindemittel bedruckt – genau 
an den Stellen, die nach dem 
Bauplan (virtuelle Modellation) 
zum betreffenden zahntechni
schen Objekt gehören; das nicht 
gebundene Pulver lässt sich ein
fach entfernen. Beim Schmelz
schichten extrudiert man zum 
Beispiel Formwachse oder Kunst
stoffe aus einer Düse oder man 
tropft das Material auf, wonach es 
sich beim Abkühlen verfestigt – 
die nächste Schicht kann folgen. 

Die Maskenbe lichtung schließ
lich funktioniert ähnlich wie 
die bekannten stereolithografi
schen Verfahren. Der entschei
dende Unterschied: Statt eines 
Lasers wird der Kunststoff mit
hilfe einer UVLEDLampe aus
gehärtet.

Druck von zahnfarbenen 
Table Tops und Provisorien

Eine der großen Hoffnungen des 
dentalen 3DDrucks ruht auf 

farblich optimierten 
Werkstoffen, zum 
Beispiel von Hoch
leistungskunst
stoffen. Die Erfah
rung mit den sub
traktiven Verfahren 
hat es  gezeigt: Zir
konoxid hat man 
zunächst nur ver
blendet eingesetzt. 
Neuere Varianten mit 

höherer Transluzenz 
dagegen werden auch 

monoli thisch verwendet. 
Wenn schon heute komplette 
Totalprothesen digital in einem 
Arbeitsschritt im Labor gefertigt 
werden und sich dadurch die 
 zeitaufwendige Prozedur für den 
Patienten auf zwei Zahnarzt
sitzungen reduziert: warum nicht 
in Kürze gedruckte Table Tops 
und Provisorien? Fallbeispiele 
zeigen bereits jetzt: Eine implan
tatgetragene Oberkiefertotal
prothese kann durchaus im 
3DDruck aus PEEK (Polyether
etherketon) gefertigt werden, 

und KunststoffVerblendschalen 
verleihen ihr eine ansprechende 
Ästhetik. Zu den Gerüstwerk
stoffen der Zukunft könnte auch 
PEKK (Polyether ketonketon) ge
hören, insbesondere weil es in 
Kombination mit einem Ver
blendkomposit ähnliche Eigen
schaften aufweist wie verblen
detes Zirkonoxid.
Neben neuen Materialien bewirkt 
die Möglichkeit zur Einbindung 
in die digitalen Welten einen 
Schub. Zum Beispiel dürfte mit 
einer weiteren Verbreitung von 
 Intraoralscannern der 3DDruck 
zahntechnischer Modelle zu einer 
oft genutzten Option werden.
„Der 3DDruck birgt noch unge
ahntes Potenzial“, ist Dr. Martin 
Rickert, Vorstadsvorsitzender 
des Verbandes der Deutschen 
DentalIndustrie e.V. (VDDI) 
überzeugt. „Dies betrifft auch 
die engere Zusammenarbeit von 
Zahnarzt und Zahntechniker, die 
durch die gemeinsame Arbeit in 
digitalen Workflows gefördert 
wird. Ein Beispiel stellt das Back
ward Planning in der Implantolo
gie dar, wofür der 3DDruck mit 
der laborseitigen Herstellung von 
Bohrschablonen im Detail eine 
konkrete zusätzliche Option 
schafft. Auf der Internationalen 
DentalSchau in Köln lassen sich 
die Chancen dieser modernen 
Fertigungstechnologie hautnah 
erleben – mit Innovationen zum 
Anfassen und im direkten Kon
takt zu den jeweiligen Herstel
lern.“ 

Quelle: Koelnmesse  
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Tagesaktueller Kurs für Ihr Altgold:
www.Scheideanstalt.de
Barren, Münzen, CombiBars, u.v.m.:
www.Edelmetall-Handel.de

Edelmetall-Service GmbH & Co. KG
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Besuche bitte im Voraus anmelden!
Telefon 0 72 42-55 77
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Innerhalb des Qualifikations
programms „Train The Trainer“ 
durchliefen 40 Zahnärzte und 
Zahntechniker aus elf latein
amerikanischen Ländern vom 
27. bis zum 30. Juni 2016 eine 
Reihe von Seminaren und Schu
lungen bei Dentsply Sirona in 
Bensheim. Sie lernten dabei u. a. 
das Trainingskonzept der Inter
national Society for Compute
rized Dentistry (ISCD) kennen, 
das Dr. Olaf Schenk den hoch 
 interessierten Teilnehmern vor
stellte. Nach erfolgreichem Ab
schluss der Fortbildung wurden 
die Teilnehmer als Dentsply 
 SironaTrainer zertifiziert. Mit 
dem bis Ende 2017 gültigen Zer
tifikat dürfen die Zahntechniker 
und Zahnärzte in ihrem Heimat
land nun interessierte Erstan
wender schulen.
Hierfür fühlen sich die Teilneh
mer bestens motiviert. Dr. César 
A. Tovar aus Kolumbien lobte  

die Organisation und das fami
liäre Gefühl: „Der Com munity
Charakter passt toll zur Veran
staltung, und ich empfand den 
Austausch mit den Kollegen aus 
anderen Ländern als sehr wohl
tuend.“ Dr. Julio César Gomez 
Paris aus Argentinien, CEREC 
und inLabNutzer, nahm vor 

allem Antworten auf seine Fra
gen mit: „Vorhandene Unklar
heiten ließen sich besei tigen,  
und ich fühle mich nun bestens 
vorbereitet auf meine Aufgabe 
als Trainer.“
Seit einigen Jahren durchlaufen 
Zahnärzte und Zahntechniker 
aus allen Teilen der Welt das 

„Train The Trainer“Programm 
von Dentsply Sirona. Bereits im 
Jahr 2013 wurden 24 Zahnärzte 
aus Lateinamerika ausgebildet. 
Wer im TTTProgramm bleiben 
möchte, muss sich in regelmäßi
gen Abständen rezertifizieren. 
Nur so kann die Trainingsqua lität 
auf höchstem Niveau gewähr

leistet werden. Wichtige Schritte 
für eine Region, in der die Ver
breitung der CAD/CAMTechno
logie noch am Anfang steht. 
Erfahrungen aus anderen Län
dern haben gezeigt, dass Erst 
anwender den Umgang mit der 
digitalen Technologie am besten 
lernen, wenn sie 
erfahrene Kolle
ginnen und Kol
legen als An
sprechpartner 
an ihrer Seite 
haben. 

Trainer-Netzwerk sichert Anwender-Qualifikation in Lateinamerika
Zur erfolgreichen Integration von CAD/CAMTechnologien in der Praxis, fördert Dentsply Sirona CAD/CAM das TrainerNetzwerk für Lateinamerika. 

FORTBILDUNGEN MIT KONZEPT

Curriculum
„Tätigkeitsschwerpunkt zahn -
technische Implantatprothetik-DGZI“

Die besonders wertvolle Qualifizierung für Zahntechnische Labore,
die sich auf Implantatprothetik spezialisiert haben.

Sie haben das Curriculum Implantatprothetik besucht und mit Erfolg 
abgeschlossen. Dann setzen Sie Ihren Arbeiten im wahrsten Sinne 
des Wortes jetzt die Krone auf.

Mit dem neuen Curriculum „Tätigkeitsschwerpunkt zahntechnische 
lmplantatprothetik-DGZI“ bietet die Deutsche Gesellschaft für Zahn-
ärztliche Implantologie in Zusammenarbeit mit dem Fundamental 
Schulungszentrum einen einzigartigen Vorbereitungslehrgang für 
ambitionierte Zahntechniker an.

Step by step werden die Teilnehmer an die Thematik herangeführt
und von kompetenten Referenten begleitet.

Setzen Sie Ihrem Labor die Krone auf – mit dem offiziellen
„Tätigkeitsschwerpunkt Implantatprothetik-DGZI“!

Jetzt kostenlos alle Informationen anfordern!

Per Fax an: 
0211 16970-66

Bitte schicken Sie mir unverbindlich und
kostenlos Informationsmaterial zu!

Deutsche Gesellschaft für
Zahnärztliche Implantologie e.V.
Geschäftsstelle:
Paulusstraße 1, 40237 Düsseldorf
sekretariat@dgzi-info.de
www.dgzi.de

Labor/Firma

Name, Vorname

Straße, Hausnummer

PLZ, Ort

Telefon Telefax

E-Mail
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Infos zum Unternehmen

Höher, schneller, sicherer!
Signature® Mouthguards von Dreve waren bei den 

 Olympischen Spielen in Rio im Einsatz.

Auch bei den Olympischen Spie
len ist Dabeisein nicht immer 
alles. Wenn es beispielsweise um 
die Ausrüstung geht, darf man 
keine Kompromisse machen. 
Wenn sie dann auch noch die 
Zähne vor Stöcken, Bällen oder 
Schlägen schützen muss, haben 
zuverlässige Materialien und prä
zises Arbeiten oberste Priorität. 
Zum vierten Mal versorgt Dreve 
Dentamid GmbH, Dentalspezia
list aus Unna, bereits die Athleten 
bei den Olympischen Sommer
spielen kostenlos mit Signature® 
Mouthguards.
Bei den diesjährigen Wettkämp
fen in Rio de Janeiro stattete  
das Dentalteam 500 Athleten aus 
– ein neuer Rekord! Besonders 
begehrt scheinen Signature® 
Mouthguards in der Karibik zu 
sein: Mehrere Sportler des kubani
schen Boxteams führte ihr erster 
Weg nach Ankunft im Olympi
schen Dorf nicht zur CristoStatue 
oder an die Copacabana, sondern 
direkt zur Abdrucknahme. 
Das Motto der Spiele „Eine neue 
Welt“ zeigte DreveProduktma
nager Martin Thaden den über  
50 einheimischen Zahnärzten 

und Zahntechnikern 
auf dem Gebiet der Tief
ziehtechnik auf. Denn 
damit hinterher nichts 
kneift, drückt oder 
 behindert, sind bei der 
Ausarbeitung der Mund
schützer viele Details 
zu beachten. Eine 
Woche lang schulte 
Thaden seine brasilia
nischen Kollegen für 
alle Eventualitäten des 
Signature® Mouthguard 
Herstellungsprozesses. 
Theoretisch gut gerüs

tet waren die Zahnärzte und 
techniker somit. Damit alles wie 
am Schnürchen läuft, auch wenn 
eine ganze Fußballmannschaft 
anrückt, hat Dreve nicht nur die 
Kosten für die Schulung über
nommen, sondern auch das La bor 
eingerichtet: Dank drei Drufomat 
scan, zwei MultiSpot® und etwa 
1.500 Folien in allen Farben des 
Regenbogens arbeiteten die bis 
zu sechs Zahntechniker im Labor 
die eingehenden „Aufträge“ wäh
rend der Spiele zuverlässig ab. 
Der Beweis: Von der Abdruck
nahme bis zum 
Überreichen des 
ganz persönli
chen Mund
schut zes ver
gingen maximal 
24 Stunden. 

Infos zum Unternehmen

40 Zahnärzte und Zahntechniker aus Lateinamerika durchliefen in einem viertägigen Kurs die Ausbildung zum CEREC- bzw. inLab-Trainer.

Dentsply Sirona – 
The Dental Solutions Company™

Sirona Straße 1
5071 Wals bei Salzburg, Österreich
Tel.: +43 662 2450-0
contact@dentsplysirona.com
www.dentsplysirona.com
www.sirona.com

 Adresse

Dreve Dentamid GmbH
Max-Planck-Straße 31
59423 Unna 
Tel.: 02303 8807-40
Fax: 02303 8807-55 
info@dreve.de
www.dentamid.dreve.de

 Adresse
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Der Heldentag steht diesmal 
ganz im Zeichen der Zirkonzahn 
Schule. Die Zirkonzahn Schule 
ist Symbol und Aufruf zu fort
währendem Lernen und der 
 Weiterentwicklung eigener fach
licher Fähigkeiten und des Cha
rakters. Die Zirkonzahn Schule 
fordert heraus! Die Referenten 
des Heldentags haben diese 
 Herausforderung allesamt be
reits angenommen. Sie sind 
„Lehrende“ oder „Schüler“ der 
Zirkonzahn Schule und teilen 
ihr  Wissen nun mit den Besu
chern des Heldentags: Zirkon
zahn Softwareentwickler Wil
fried Tratter (ZTM) wird alle 
 Stu diosi des Heldentags über 

aktuelle und kommende Soft
wareneuheiten informieren und 
zeigen, was damit zukünftig 
möglich sein wird. Anschlie
ßend beschreibt Dr. Alexander 
Vuck, Oberarzt und wissen
schaftlicher Mitarbeiter an der 
Poliklinik für Zahnärztliche 
Prothetik des Universitätsklini
kums Düsseldorf, den volldigi
talen Workflow anhand eines 
komplexen implantatprotheti
schen Falls von der Implantat
planung über die  Anfertigung 
der Bohrscha blone bis hin zur 
finalen Ver sorgung und wird 
damit in Zusammenhang ste
hende aktu elle Studienergeb
nisse erläutern. Ne ben wissen

schaftlichen Fakten 
geht es beim Helden
tag vor allem sehr 
praktisch zu: Live auf 
dem Schulpodium 
werden die Zahn
techniker des Dental
labors Steger und 
Schüler der Ranger 
School gemeinsam 
mit Lehrmeister En
rico Steger Patien
tenfälle digital mo
dellieren und ausar
beiten. Ganz pragma
tisch geht es dann 
weiter, wenn die Zahntech
nikermeister Rainer Janousch 
und Clemens Schwerin über 

ihre Lernerfahrungen und Ziele 
bei der Implementierung digita
ler Technologien in ihren Labor
alltag berichten. Aus einem be
sonders reichen zahnmedizi
nischen und lehrenden Erfah
rungsschatz kann Prof. Dr. 
Carlo  Marinello schöpfen. Auf 
dem Heldentag referiert er über 
seine Ansichten und Erkennt
nisse in der Zusammenarbeit 
von Zahnarzt und Zahntechni
ker sowie die sich daraus erge
benden Notwendigkeiten z. B. 
für die Kommunikation. 
Neben fachlichen Vorträgen 
stehen wie immer auch der per
sönliche Austausch auf Augen
höhe und das Voneinander 
Lernen im Mittelpunkt des 
 Heldentags. Insgesamt ist der 
Heldentag sicherlich keine ge
wöhnliche Weiterbildungsver

anstaltung. Der Heldentag ist 
eben der Heldentag! Mit den 
dort gesetzten Zukunftsimpul
sen ist er definitiv nicht nur für 
Zirkonzahn Kunden relevant, 
sondern für alle Zahntechniker 
und Zahnärzte, die auf der 
Suche nach Neuem sind. Für die 
Teilnahme am Heldentag erhal
ten Zahnärzte 3 CMEFortbil
dungspunkte.
Anmeldungen und Informatio
nen unter www.zirkonzahn.
com/heldentag 

Komplettlösungen statt Bausteine 
Henry Schein erobert die Herbstmessen mit digitalen Gesamtkonzepten.

Mitten im Markt. Mitten in Pra
xis und Labor. Henry Schein  
präsentiert sich auf den dies
jährigen Herbstmessen mit 
einem kompetenten Team aus 
Fachberatern und Spezialisten. 
Den Messebesucher erwarten 
praxisgerechte Lösungsansät
ze, die Effizienz, Sicherheit und 
Qualität versprechen. 
Wie können gesetzlich festge
legte HygieneAnforderungen 
übersichtlich und effizient ein
gehalten werden? Die 
Antwort auf diese und 
zahlreiche andere Fra
gen rund um das Thema  
Hygiene findet sich am 
Henry ScheinStand: Vor
gestellt werden Wege für 
die durchgängig effek
tive Hygiene nach gel
tenden Vorgaben. Dafür ist am 
Stand eine funktionsfähige Hy
gienestrecke aufgebaut. Zu  dem 
werden neue Produkte vorge
stellt, zum Beispiel TraySys
teme als eine intelligente Alter
native zum klassischen Hygie
nemanagement. 
Wie viel digital braucht die  
Zahnmedizin? Die Digitalisie
rung von Praxis und Labor
abläufen sowie die Vernetzung 
sind seit Jahren Fokusthema von 
Henry Schein. Mit Connect Dental 

können sich Zahnärzte und 
Zahntechniker über die sinnvolle 
Integration digitaler Bausteine 
informieren. Objektiv und kom
petent zeigt das Unternehmen 
den Status quo und aktuelle 
Trends, ohne den Praxisbezug  
zu verlieren. Gezeigt werden 
pragmatische Gesamtlösungen, 
modulare Angebote und inte
ressante Neuprodukte. Ob addi

tives Verfahren mittels 3D 
Druck, intraorale  digitale Daten
erfassung mittels Intraoralscan
ner oder innovative Materialien 
– die Spezialisten von Henry 
Schein präsentieren Wege für die 
gute Zusammenarbeit zwischen 
Praxis und Labor. Zudem wird 
die digitale Kiefer orthopädie 
 thematisiert. Gezeigt wird der 
komplette digitale Prozess, von 

der Datenerfassung über das 
 Erstellen des kieferorthopädi
schen Setups mittels geeigneter 
Software bis hin zu den daraus 
selbst zu erstellenden oder  
bestellbaren Apparaturen für 
Aligner oder Bracketbehand
lung sowie anschließender  
Retention. Alles nach dem Motto: 
„Ein Scan – alle Möglichkeiten!“: 
Bei HandsonPräsentationen 

testen Interessierte die intraorale 
Datenerfassung und erhalten In
formationen, wie die Daten sinn
voll weiterverarbeitet werden 
können. 
Wer sich über additive Lösun
gen rund um die Themen Tech
nischer Dienst, Validierungs
prozesse, Praxisplanung bis hin 
zu Leasing oder Finanzierungs
angebote informieren möchte, 
ist am Henry ScheinStand 
ebenfalls gut beraten. Das Team 
aus Fachberatern liefert für 
jedes Anliegen maßgeschnei
derte Lösungen.
Henry Schein ist auf den Herbst
messen ein beliebter Anlauf
punkt für das gesamte Praxis 
und Laborteam. Neben der 
 fachlichen Beratung bleibt genü
gend Raum für eine kleine Er
frischung und den kollegialen 
Austausch. Zeitgemäß, objektiv 
und kompetent. 

Lernen, Lernen und Lernen!
Am 15. Oktober 2016 ruft Enrico Steger wieder nach Berlin zum Zirkonzahn Heldentag.

Vom Lehrer zum Schüler, vom Schüler zum Lehrer: Alle Referenten des Heldentags nahmen an Bildungsprogrammen der Zirkonzahn Schule teil oder sind darin Lehrende: 
Vom Heldencampus über das Mountain Monastery bis hin zu Military School und Ranger School.

Henry Schein Dental  
Deutschland GmbH
Monzastraße 2a
63225 Langen
Tel.: 0800 1400044
Fax: 08000 400044
info@henryschein.de
www.henryschein-dental.de

 Adresse

Zirkonzahn Worldwide
Zirkonzahn Deutschland
Anita Nagel
Tel.: 07961 933990
anita.nagel@zirkonzahn.com 
www.zirkonzahn.com

 Adresse

Infos zum Unternehmen
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Datum Ort Veranstaltung Info
16./17.09.2016 Eisenach Funktionstage Interdisziplinär

Referenten: diverse
Dental Balance
Tel.: 0331 887140-70
info@dental-balance.eu

21.09.2016 Garbsen Vollkeramik & Implantatprothetik
Referenten: ZTM Claudia Füssenich, ZT Udo Rudnick

picodent
Tel.: 02267 6580-0
picodent@picodent.de

24.09.2016 Dortmund Kleine Labortechnik – praktische und theoretische Grundlagen 
Referent: ZTM Sven Milpauer

DENTAURUM
Tel.: 07231 803-470
kurse@dentaurum.com

26./27.09.2016 Bruneck, Italien Prettau Bridge Aesthetics
Referent: N.N.

Zirkonzahn
Tel.: +39 0474 066650
education@zirkonzahn.com

05.10.2016 Eckernförde Tizian CAD/CAM-Workshop
Referent: N.N.

Schütz Dental GmbH
Tel.: 06003 814-620
info@schuetz-dental.de

07./08.10.2016 Kiel CAD/CAM Basic Ceramill Zolid
Referent: ZT Romy Göhler

Amann Girrbach
Tel.: 07231 957-224
germany@amanngirrbach.com

14./15.10.2016 Langenlois Live is Live! VITA VM 9: Individuelle Frontzahngestaltung
Referent: ZTM Jürgen Freitag

VITA Zahnfabrik
Tel.: 07761 562-235
u.schmidt@vita-zahnfabrik.com

 Veranstaltungen September/Oktober 2016 Kleinanzeigen

ZAHNTECHNIK ZEITUNG
Fakten auf den Punkt gebracht.

Das ScanCafé richtet sich an Zahntechniker/-innen und gibt Raum zu Ge-
sprächen rund um das Thema CAD im Dentallabor. Auf Wunsch scannen 
die Teilnehmer gemeinsam Patientenmodelle und konstruieren diese,
um die Praxis mit dem 4D-Millhouse-Fräszentrum kennenzulernen.

Termine
Duisburg: jeden 1. Donnerstag von 11.00 bis 15.00 Uhr
Köln: jeden 2. und 4. Donnerstag von 11.00 bis 15.00 Uhr
Ostwestfalen-Lippe: jeden 3. Donnerstag von 11.00 bis 15.00 Uhr

Referentin
ZTM Candy Faust
millhouse GmbH • candy.faust@millhouse.de

Weitere Informationen unter 
www.millhouse.de/events-details/scan-cafe.htmlVE
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Mal ganz persönlich
3M Deutschland veranstaltet am 28. Oktober 2016 einen Seefeldtag für Zahntechniker.

Runde Geburtstagsfeier
Der etablierte CAD/CAMDienstleister ZAHNWERK Frästechnik wird 10 Jahre. 

Die Chance, einen Blick hinter 
die Kulissen eines Material und 
Geräteherstellers zu werfen und 
Informationen aus der Produkt
entwicklung zu erhalten, bietet 
sich nicht alle Tage. Bei 3M be
steht am 28. Oktober 2016  
genau diese Möglichkeit. Die  
3M Health Care Academy lädt  
Zahntechniker mit Interesse an 
der digitalen Abformung sowie 
der Verarbeitung von CAD/
CAMMaterialien zu einem See
feldtag bei 3M im schönen Fünf
seenland ein.
Die Veranstaltung beginnt be
reits am Vorabend mit einem  
WelcomeDrink und anschließen
dem Abendessen im Hotel Vier 
Jahreszeiten in Starnberg. Am 
nächsten Morgen folgt zunächst 
ein Unternehmensrundgang mit 

Einblicken in For
schung & Entwick
lung sowie Produk
tion. Im Anschluss 
werden diverse Vor
träge und Work
shops geboten.

Der digitale 
Workflow heute

Einen detaillierten 
Überblick über den 
gesamten digitalen protheti
schen Workflow geben Dr. Dr. 
Andreas Syrek (Klinische For
schung bei 3M) und Produkt
spezialistin ZT Gabriele Gebauer. 
Die einzelnen Arbeitsschritte 
von der Abformung mit dem 3M 
True Definition Scanner bis zur 

Einfärbung und Ein
gliederung einer mono
lithischen Restauration 
aus LavaTM Plus Zirko
niumoxid werden dabei 
live anhand eines Pati
entenfalles demonstriert. An
schließend berichtet ZTM Hans 

Jürgen Stecher als 
 Anwender der vorge
stellten Produkte über 
seine praktischen Er
fahrungen.
Die nachfolgenden Vor
träge widmen sich dem 
Thema Innovation. Ma
te rial  entwickler Dipl. 
Ing. Holger Hauptmann 
entführt die Teilnehmer 
in eine Zeitreise durch 
die 15jährige Geschich
te der Dentalkeramiken 

bei 3M. Das Ziel seiner 
Reise liegt in der nahen 
 Zukunft. Wie sich die von 
ihm vorgestellten Neuhei
ten im zahntechnischen 
Labor einsetzen und verar

beiten lassen, verrät anschließend 
Pilotanwender ZTM Sven Kirch. 

Im Anschluss gibt es noch die 
 Möglichkeit, in HandsonWork
shops die Anwendung des 3M  
True Definition Scanners bzw. der 
Lava™ Plus Färbelösungen selber 
zu testen.
Details zur Anmeldung in der 
 Rubrik Seminare online unter 
www.3MESPE.de. Auskunft er
teilt zudem die 3M Hotline  
unter der Telefonnummer 0800 
7005282. 

Gefeiert wird der runde Geburts
tag am Samstag, dem 24. Septem
ber 2016 von 10 bis 15 Uhr am 
Unternehmenssitz in Solingen. 
Kunden und Interessierte sind 
herzlich eingeladen mitzufeiern, 
einen Blick hinter die Kulissen 

zu werfen und die zu diesem 
 Anlass durchgeführte Haus
messe zu besuchen. Außerdem 
ist eine attraktive Rabattaktion 
geplant.
„Wir waren eines der ersten spe
zialisierten Fräszentren Nord

rheinWestfalens“, be
richtet ZTM Sabine Weck, 
Geschäftsführerin und 
Tochter von Unterneh
mensgründer Horst Weck. 
„Seitdem haben wir  
viele Fräszentren kom
men und auch wieder 
verschwinden sehen. Das 
ZAHNWERK hin gegen 
ist kontinuierlich auf 
Wachstumskurs!“ Das 
Erfolgsrezept basiert auf 
erlesenen Zu taten: ein 
Team aus  geschulten 
Zahntechnikern, ein brei
tes Serviceangebot, ein 
gutes Preis Leistungs

Verhältnis, geprüfte Original 
Materialien, modernes Equip
ment etc. Umfassende Informa
tionen zu den Software und 
HardwareKomponenten, die bei 
ZAHNWERK im Einsatz sind, 
erhalten Geburtstagsgäste im 

Rahmen einer Hausmesse. Part
ner des CAD/CAMDienstleis
ters wie z.B. DATRON, Anton 
Gerl und Imetric 3D werden mit 
ihren Ausstellungsständen vor 
Ort sein.
Wer mitfeiern möchte, kann sich 
kostenlos und unverbindlich  
bis zum 9. September 2016 auf 
die Gästeliste setzen lassen: tele
fonisch unter 0212 2264143 oder 
per Mail an info@zahnwerk.eu. 
Im Oktober 2016 wird dann wei

tergefeiert mit einem Jubiläums
rabatt von 10 Prozent auf jede 
Zirkoneinheit. 

Unser Team braucht Verstärkung!

Handelsvertreter/Außendienstmitarbeiter (m/w)
für die Postleitzahlengebiete 20–25 gesucht
Kommen Sie aus dem Bereich Zahntechnik und sind interessiert an  
innovativen und zukunftsweisenden Produkten?  
Arbeiten Sie als Zahntechniker und wollen die Seiten wechseln?  
Dann kommen Sie in unser Team!

Senden Sie uns Ihre Unterlagen per Mail an  
info@maelzer-dental.de

ANZEIGE

Das ZAHNWERK-Team lädt zum Mitfeiern ein.

3M Deutschland GmbH
ESPE Platz
82220 Seefeld
Tel.: 0800 2753773
Fax: 0800 3293773
Info3mespe@mmm.com
www.3mespe.com

 Adresse

ZAHNWERK Frästechnik GmbH
Lindgesfeld 29a
42653 Solingen
Tel.: 0212 2264143
Fax: 0212 2264144
info@zahnwerk.eu
www.zahnwerk.eu

 Adresse

Infos zum Unternehmen



Zirkonzahn Worldwide  –  Südtirol  –  T +39 0474 066 680  –  info@zirkonzahn.com  –  www.zirkonzahn.com

Zirkonzahn Deutschland  –  73491 Neuler  –  T +49 7961 933990  –  info@zirkonzahn.de  –  www.zirkonzahn.com

Referenten aus Labor, Praxis und Universität

Prof. Dr. med. dent. Carlo P. Marinello

Dr. Alexander Vuck

Rainer Janousch (ZTM) und Clemens Schwerin (ZTM)

Wilfried Tratter (ZTM)

Enrico Steger mit seinen Schülern aus Dentallabor und Ranger School

15.10.2016, Berlin, Kosmos 

www.zirkonzahn.com/heldentag


