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Einfach, nutzerfreundlich, schnell
Mit einem eigens für ARGEN entwickelten Online-Auftragsannahmesystem bietet der Düsseldorfer Spezialist seinen Kunden einen  

modernen und innovativen Service, der intuitiv, einfach und vor allem sehr schnell ist.

Innovationen zum Anfassen
Regionale Dentalfachmessen laden nach München,  

Stuttgart und Frankfurt am Main ein.

Mit dem neuen System können 
Dentallabore alle Auftragsarbei-
ten für die CAM-Produktion, also 
etwa für Laser Cusing oder Frä-
sen aus Zirkon, EM oder NEM 
sowie individuelle Titanimplan
tate, schnell und unkompliziert  
an das ARGEN-Digitalzentrum in 
Düsseldorf weiterleiten. Aufträ-
ge, die dort werktags bis 12 Uhr 
eingehen, werden bereits am Fol-
gewerktag wieder an die Labor-
kunden versandt. Herzstück der 
eigens für ARGEN entwickelten 
Technologie ist ein sogenannter 
Converter in Kombination mit 
einem onlinegestützten nutzer-
freundlichen Produktauswahl-
prozess. Auf der Internetseite 
www.argen-digital.de können 
Labore ihre Konstruktionsdaten 
nach dem Kunden-Log-in mit  
einfachem Drag-and-drop hoch-
laden. Der Converter gewähr
leistet, dass die Daten unabhängig 
von der genutzten Scannertech-
nologie, ob 3Shape oder exocad, 
und den zugehörigen Software-
versionen und Konfigurationen 
vollständig und korrekt in die Pro
duktion gehen. „Mit diesem inno-
vativen digitalen Auftragsser-
vice setzen wir neue Maßstäbe für 
eine schnelle, verlässliche und be
sonders kundenfreundliche Auf-
tragsbearbeitung“, so ARGEN-
Marketingleiter Uwe Heermann.

Dynamische und  
intuitive Produktauswahl

Bereits nach wenigen Sekunden 
erhält der Nutzer direkt im On-
lineportal eine Nachricht, ob  
der Auftrag vollständig ist oder 
welche Auftragsdaten noch er-
gänzt werden müssen. Dabei 
wird er intuitiv durch eine auto-
matisierte dynamische Produkt-
auswahl geleitet. In den meisten 
Fällen ist ein Auftrag mit nur drei 

Klicks erteilt. Für doppelte Si-
cherheit sorgt ein speziell für 
ARGEN entwickelter 3-D-Viewer. 
Direkt nach dem Hochladen der 
Designdaten wird ein dreidimen-
sionales Bild der übermittelten 
Konstruktionsdatei angezeigt. 
Der Zahntechniker kann so auf 
einen Blick sehen, ob er die rich
tige Datei hochgeladen hat, und 
mit einer raffinierten Kipp- und 
Drehfunktion sämtliche Details 
nochmals überprüfen. Zusätz-

lich werden alle eingehenden 
Aufträge von den Experten des 
ARGEN-Digitalzentrums auf 
technische Umsetzbarkeit ge-
prüft. Bei Unklarheiten setzen 
sie sich umgehend mit dem Kun-
den telefonisch in Verbindung 
und schauen mit ihm gemeinsam 
per TeamViewer auf die Kon
struktion. „Dieser begleitende  
Service zeigt, dass uns bei aller 
digitalen Innovationskraft der 
persönliche Kontakt zu unse-

ren Kunden sehr wichtig bleibt“, 
so Uwe Heermann.

Datensicherheit  
hat oberste Priorität

Die an ARGEN übermittelten  
Designs sind Patientendaten, die 
einem gesonderten Datenschutz 
unterliegen. „Bei uns sind diese 
Daten absolut sicher“, betont  
Geschäftsführer Hans Hanssen. 
„Niemand außer ARGEN Dental 
hat darauf Zugriff. Die Internet-
seite ist mit einer starken Fire- 
wall bereits im Log-in-Bereich 
verschlüsselt. Die Daten landen 
nicht in einer Cloud, sondern  
auf einem in Deutschland statio
nierten Server. Wir sichern allen 
Kunden zu, dass kein Dritter Zu-
griff auf diese Daten hat.“ Außer-
dem wird jeder Auftrag nur so 
lange gespeichert, bis er beendet 
ist. Danach wird er unwider-
bringlich gelöscht.  

 Adresse
ARGEN Dental GmbH
Fritz-Vomfelde-Straße 12
40547 Düsseldorf
Tel.: 0211 355965-0
Fax: 0211 355965-19
info@argen.de
www.argen.de

An gleich drei Veranstaltungs
orten zeigen die id infotage  
dental in diesem Herbst die 
wichtigsten Innovationen für 
Praxis und Labor, bieten kom-
petente Beratung sowie die 
Möglichkeit, Fortbildungspunkte 
zu sammeln und sich mit Kol
legen auszutauschen. Also am 
besten schon jetzt die Messe
termine in München am 14. Okto
ber 2017, Stuttgart am 20. und  
21. Oktober 2017 oder Frankfurt 
am Main am 10. und 11. Novem-
ber 2017 im Kalender notieren.
Namhafte Aussteller aus Indus
trie, Dienstleistung und Handel 
präsentieren ihr dentales Leis-
tungsspektrum auf den id info-
tagen dental dem Fachpublikum 
aus Praxis und Labor. Hier bie-
tet sich für alle Interessenten  
genügend Zeit, sich von den Mit-
arbeitern der Aussteller kom
petent beraten und von der Qua
lität ihrer Produkte und Dienst-
leistungen überzeugen zu las-
sen. Die Aussteller bringen für 
die Besucher genügend Zeit mit 
und freuen sich darauf, jeden in-
tensiv und vollumfänglich über 
ihre Produkte beraten zu kön-

nen, sodass garantiert keine Fra
gen offen bleiben.  Auch der  
Dentalfachhandel ist selbstver-
ständlich auf den id infotagen 
dental vertreten und steht je-
dem mit Rat und Tat kompetent 
zur Seite.
Ein besonderes Highlight der id 
infotage dental bietet das fach
liche Rahmenprogramm in der 
dental arena. In diesem Jahr 
steht hier ein aktuelles Thema 
besonders im Vordergrund: Ob-
wohl das Antikorruptionsgesetz 
bereits seit über einem Jahr ver-
abschiedet ist, herrscht sowohl 
bei Zahnärzten und in Laboren 
als auch in Industrieunterneh-
men und beim Dentalfachhan-
del immer noch mehr Unsicher-
heit als Klarheit. Um diesem  
Aufklärungsbedarf Rechnung 
zu tragen, geht Herr RA Werner 
Vogl in seinem Vortrag ganz  
speziell darauf ein, was nach  
aktuellem Stand erlaubt ist und 
auf welche Aktivitäten alle Be-
teiligten besser verzichten soll-
ten, um weiterhin gesetzeskon-
form zu agieren.  

Quelle: id infotage dental
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Während der Eurokrise in Grie-
chenland stieg die Nachfrage 
nach Goldbarren enorm, da sich 
viele Menschen vor einem Wäh-
rungskollaps fürchteten. Beson-
ders kleine Stückelungen waren 
in Deutschland schnell ausver-
kauft. „Der Markt benötigte eine 
Barrenform, um effektiver auf 
Nachfragespitzen zu reagieren“, 
erinnert sich Dominik Lochmann, 
Geschäftsführer ESG Edelmetall- 

Service GmbH & Co. KG. Mit die-
sem Gedanken entwickelte er 
eine bisher einzigartige teilbare 
Barrenform: die CombiBars®. 

Originell und bedarfsgerecht 

Hergestellt aus bankenüblichem 
999,9er Feingold, 999er Feinsil-
ber und 999,5er Platin oder Pal-
ladium, bestehen CombiBars® aus 

einem Verbund von 1 g-Barren 
des je weiligen Edelmetalls. Sie 
sind sowohl in 1 g, 5 g als auch in 
1/10 oz, 10 x 1/10 oz, 10 g, 20 g, 50 g 
oder 100 g erhältlich. Über exakt 
berechnete Sollbruchstellen mit-
einander verbunden, lassen sich 
die einzelnen Bruchstücke ohne 
Ma terialverlust per Hand teilen 
und je nach Bedarf verkaufen. 
Dabei gelten für jedes Teilstück 
dieselben Konditionen wie für 
her  kömm liche 1 g- bzw. 1/10 oz- 
Bar ren. „Im Segment der klein -
tei ligen Edelmetallprodukte ha-
ben sich CombiBars® mittlerweile 
zu einer beliebten Wertanlage 
entwickelt. Kunden schätzen die 
Individualität und Flexibilität der 
Barren, da sie das zu veräußernde 
Gewicht selbst bestimmen kön-
nen“, betont Horst Wittig, Ex-
perte im Edelmetallhandel bei 
der Landesbank Baden-Würt-
tem berg, und ergänzt: „Dazu 
kommt der Preisvorteil beim 
Erwerb der CombiBars®, denn 
herkömm liche 1 g-Barren sind 
aufgrund ihrer Formkosten oft-
mals teurer.“ 

Beliebt auch als Geschenk 

Als Anlagegold im Format DIN 
A8 oder DIN A7 sind die Tafel-
barren gemäß EU-Richtlinie 
2006/112/EG in der Europäi-
schen Union und den meisten 
anderen Ländern mehrwert-
steuerfrei. Silber, Platin und 
Palladium unterliegen wie an-
dere Formen dieser Edelme-
talle der Mehrwertsteuer. Der-
zeit werden CombiBars® bei 
dem weltweit größten Barren-
hersteller, dem LBMA-zerti-
fizierten Schweizer Hersteller 

Valcambi SA, produziert. „Kun-
denseitig ist die Nachfrage 
nach 50 g-CombiBars® häufig 
höher als bei den gleichwer-
tigen Standardbarren. Beson-
ders in Krisenzeiten sind Combi-
Bars® aufgrund ihrer Teil bar-
keit äußerst beliebt“, sagt Ro-
berto Falaschi, Vertriebsleiter 
Sorten und Edelmetalle bei 
der BayernLB. 
„Mittler weile werden die Bar-
ren auch nicht nur als persön-
liches Investment erworben, 
sondern auch als Geschenk“, 
weiß der Edelmetall-Experte. 
Jedes Produkt ist dabei mit Ge-
wicht, Herstellerlogo, Reinheit 
und Seriennummer gestem-
pelt.  

 Adresse
ESG Edelmetall-Service GmbH & Co. KG
Gewerbering 29b
76287 Rheinstetten
Tel.: 07242 5577
Fax: 07242 5240
Shop@Edelmetall-Handel.de
www.edelmetall-handel.de
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Ist Einmalverguss von Edelmetall-Legierungen zeitgemäß?
Die Dienstleistungen von white gibts nun auch in Gold.

Seit der Gründung im Jahr 2011 
versorgt das Fräszentrum white 
digital dental mit Sitz in Chem-
nitz deutschlandweit über 300 
Kunden. Von Anfang an setzte 
das Unternehmen auf innova-
tive und automatisierte Pro-
zesse; das Leistungsspektrum 
wird kontinuierlich ausgebaut. 
Nun bietet der Dienstleister – in 
Kooperation mit KOOS Edel-
metalle – auch Einmalverguss 
von Edelmetall-Legierungen an. 
Ist das zeitgemäß? Dieser Frage 
stellen sich white digital dental- 
Geschäftsführer Roman Dot-
zauer und Kundin ZTM Ange-
lika Wachala aus Pinneberg im 
folgenden Interview.

Herr Dotzauer, bitte stellen Sie 
das Unternehmen white digital 
dental kurz vor!
Roman Dotzauer: Das Fräszen-
trum hat seinen Ursprung in 
einem meistergeführten Dental-
labor mit mehr als 65 Jahren Er-
fahrung in der Zahntechnik. Es 
unterstützt zahntechnische La-
boratorien bei der Umsetzung 
von CAD-konstruierten Res-
taurationen und setzt bei der 
Produktion auf die innovative 
5- Achs- Bearbeitung mit Automa-
tion. Dank einer flachen Hie -
r archie ist es uns möglich, flexi- 
bel und schnell zu reagieren. Dies 
führt dazu, dass Kundenwün-
sche präzise abgestimmt und 
nachfolgend als individuelle Lö-
sungen – fernab von Standard-
produkten – umgesetzt werden 
können. Das wirkt sich z. B. be-
sonders positiv bei komplexen 
Implantatversorgungen aus.

Frau Wachala, seit wann gehö-
ren Sie zum Kundenkreis?
Angelika Wachala: Nachdem 
mir das Fräszentrum empfoh-
len wurde, habe ich 2014 die 
erste Arbeit in Auftrag gegeben. 
Der erste Eindruck war gleich 
äußerst positiv, denn das Pro-
duktportfolio ist umfangreich 
und das Team sehr freundlich 
und gut ausgebildet. Seitdem 
bin ich white-Kundin.

Welche Dienstleistungen nutzen 
Sie am häufigsten?
Angelika Wachala: In der Voll-
keramik liegt der Schwerpunkt 
für mich bei Versorgungen aus 
white ZiHT. Das Zirkonium-
dioxid bietet eine hohe Festigkeit 
und gleichzeitig eine mit Lithium- 
disilikat vergleichbare Translu-
zenz, ist also auch für vollanato-
mische Restaurationen im Front-
zahnbereich geeignet. Daneben 
besteht weiter Bedarf an Metal-
len, sowohl an kostengünstigen, 

gefrästen NEM-Gerüsten als auch 
an hochwertigen, gegossenen 
Edelmetall-Restaurationen.

Herr Dotzauer, wie funktioniert 
die Zusammenarbeit bei white 
Gold zwischen Fräszentrum und 
Kunde?
Roman Dotzauer: Kunden, die 
mit einem eigenen CAD-System 
arbeiten, schicken uns ihre Kon-
struktionsdaten. Frau Wachala 
 arbeitet beispielsweise mit 
einem 3Shape-System. Al-
ternativ werden Arbeits-
modelle übermittelt und 
die Zahntechniker un-
serer Konstruktionsab-
teilung erledigen die 
Planung am PC. Die Frei-
gabe des Kunden erfolgt 
in diesem Fall auf Basis 
einer 3-D-Vorschau bzw. 
per Netviewer. Die fertige 
Konstruktion wird fräs-
technisch absolut präzise 
aus einem rückstands-

frei verbrennbaren Kunststoff 
gefertigt und dann in der KOOS- 
Wunschlegierung gegossen.

Frau Wachala, warum nutzen 
Sie dieses Angebot?
Angelika Wachala: Der größte 
Vorteil besteht darin, dass ich 
keine Goldlegierungen vorhal-
ten muss, die Kapital binden. 
Darüber hinaus erspare ich mir 
die aufwendige gusstechnische 
Goldverarbeitung und kann in 
dieser Zeit mit angenehmeren 
Tätigkeiten mehr umsetzen.

Wo sehen Sie die Vorteile, Herr 
Dotzauer?
Roman Dotzauer: Zur Verfü-
gung stehen 31 Legierungen, 
sodass stets die patientenspe-
zifisch beste Wahl getroffen wer-
den kann. Zudem bieten wir für 
ein Höchstmaß an Sicherheit 
das KOOS QS PLUS-System an. 
Das ermöglicht es white digital 
dental, jede Versorgung aus 
einer absolut neuen Dental-

legierung herzustellen. So kann 
eine gleichbleibend hohe Qua-
lität und Wertigkeit garantiert 
werden und alle Chargen sind 
rückverfolgbar, sodass keine Ver-
unreinigungen verschleppt wer-
den oder Vermischungen ent-
stehen. Zudem bezahlt das Den-
tallabor nur die tatsächlich für 
die für sie gefertigten Restau -
ra tionen verbrauchte Menge. 
Alle Risiken bezüglich zusätz-
licher Lagerhaltungskosten oder 
schwan kender Goldpreise ent-
fallen auf diese Weise für unsere 
Kunden.

Die CAD/Cast-Idee ist nicht neu. 
Warum kommt für Sie kein 
anderer Dienstleister infrage, 
Frau Wachala?
Angelika Wachala: Die Qualität 
der bei white in CAD- und Guss- 
Technologie hergestellten Ar-
beiten ist meiner Erfahrung 
nach sehr gut. Zudem schätze 
ich die besonders hohe Kom-
petenz der Mitarbeiter, und der 
Support ist bei Fragen oder Pro-
blemen immer sofort erreichbar. 
Gemeinsam haben wir bisher 
stets eine Lösung gefunden – das 
passt einfach!

Vielen Dank für das Gespräch!  

 Adresse
white digital dental GmbH
F.-O.-Schimmel-Straße 7
09120 Chemnitz 
Tel.: 0371 5204975-0
Fax: 0371 5204975-2
info@mywhite.de
www.mywhite.de

Acry Lux V
Der echt preiswerte 3-Schicht-Zahn

www.logo-dent.de
Tel. 07663 3094
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Abb. 1: ZTM Angelika Wachala. – Abb. 2: Roman Dotzauer, Geschäftsführer white digital dental.

Abb. 3: white Gold steht für zeitgemäße CAD- und Guss-Technologie.

Abb. 1 Abb. 2

Anlage in Tafelform: Eine Geschichte.
Seit 2010 stellen CombiBars® eine innovative Anlageform im Bereich der kleinteiligen Edelmetallprodukte dar.

©
 ESG/www.scheideanstalt.de



In den vergangenen Jahren ist die 
Anzahl an keramischen Restau-
rationswerkstoffen stetig ge-
stiegen. Dies führt dazu, dass 
einerseits für unterschiedlichste 
klinische Situationen ideale Ver-
sorgungsoptionen bestehen, an-
dererseits aber die Material-
wahl eine immer komplexere 
Aufgabe darstellt. Laut Refe-
rent ZTM Sven Kirch (Labor 
Jan Langner) zahlt sich Offen-
heit gegenüber Neuentwicklun-
gen aus: Wer sich informiert 
und Neues testet, schafft gute 
Voraussetzungen für ein aus-
gewogenes Materialkonzept im 
eigenen Labor. In bestimmten 
Situationen ist für ZTM Kirch 

3M Lava Esthetic fluoreszieren-
des Vollzirkoniumoxid der Werk-
stoff der Wahl. Über seine Er-
fahrungen mit diesem berich-
tete er auf der 46. Jahrestagung 
der Arbeitsgemeinschaft Den-
tale Technologie Mitte Juni in 
Nürtingen.

Integrierte Fluoreszenz

Ein Argument gutes dafür, Lava 
Esthetic in das Materialange-
bot des Labors aufzunehmen, 
war für den Referenten die in 
die Materialstruktur integrierte 
Fluo reszenz. Anhand von Aufnah-
men unter Schwarzlicht wurde 
de monstriert, dass andere Zir-
konium oxide sowie einige Glas-
keramiken gar keine Fluores-
zenz aufweisen. Viele nach-
träglich aufzutragende fluores-
zierende Glasurmassen zeigen 
kaum Wir kung. Versorgungen 
aus Lava Esthetic fügen sich 
hingegen unter Schwarzlicht un-
auffällig in die natürliche Be-
zahnung ein. Dies wirkt sich 
auch bei Tageslicht positiv aus.

Kronen und Brücken 
mit natürlicher Textur

Anstatt die Kronen und Brü-
cken (mit maximal einem Zwi-
schenglied) einfach zu fräsen, 
zu sintern und zu glasieren, 
bevorzugt ZTM Kirch eine 

aufwendigere Verarbeitung. Er 
setzt nach dem Sintern ganz 
klas sische Schleif- und Polier-
instrumente ein, um eine noch 
natürlichere Oberflächentextur 
zu erzeugen. So lassen sich 
Versorgungen herstellen, die 
höchste ästhetische Ansprüche 
erfüllen. Sogar Schlifffacetten 
können problemlos angelegt 
werden, da das kubische Zir-
koniumoxid voreingefärbt ist – 
es besteht keine Gefahr des 
Freilegens eines weißen Ma-
terialkerns.
Der Referent setzt die innova-
tive Keramik zudem für die 
Herstellung bedingt heraus-
nehmbaren Zahnersatzes auf 

Implantaten ein. Er demon s-
trierte, wie er eine gefräste 
Me so struktur aus 3M ESPE Lava 
Plus Zirkoniumoxid mit Kro-
nen aus Lava Esthetic kombi-
niert. Als eine Art Stoßdämpfer 
zwischen Basis und Kronen 
dient Prothesenkunststoff, in 
den die Kronen einpolymeri-
siert werden. Dies ermöglicht 
es, die Kronen einzeln heraus-
zutrennen und, falls notwen-
dig, zu erneuern.

Materialvielfalt 
sinnvoll nutzen

Bei Lava Esthetic Zirkonium-
oxid handelt es sich um einen 
Werkstoff, mit dem sich das 
Materialangebot im Labor sinn-
voll ergänzen lässt. Durch Schaf-
fung einer individuellen Textur 

gelingt es, Ver-
sorgungen mit 
einem Glaske ra-
mik-ähnlichen 
ästhetischen Po-
tenzial zu ferti-
gen.  

 Adresse
3M Deutschland GmbH
ESPE Platz
82229 Seefeld
Tel.: 08152 7001777
Fax: 08152 7001666
info3mespe@mmm.com
www.3M.de/OralCare

Die VDDI-Mitgliederversamm-
lung wählte Mark Stephen Pace 
am 27. Juni 2017 in Köln zum 
neuen Vorstandsvorsitzenden des 
VDDI. Pace gehört dem Beirat des 
VDDI seit 2005 an und war seit 
2013 stellvertretender Vorsitzen-
der. Er ist Nachfolger von Dr. Mar-
tin Rickert, der seinen Vorstands-
vorsitz nach 14 Jahren abgab. 
Der VDDI feierte vergangenes 
Jahr sein 100-jähriges Bestehen 
und vertritt die Interessen einer 
traditionsreichen und zukunfts-
trächtigen Industrie mit weltwei-
ter Präsenz und hohem Enga-
gement für die dentale Gesund-
heit der Menschen. In den mehr 
als 200 Mitgliedsunter nehmen 
sind über 20.000 Mitarbeiter 
beschäftigt. Die Branche macht 
einen Gesamtumsatz von über 
fünf Milliarden Euro. 
Mark Stephen Pace freut sich auf 
seine neue Herausforderung als 
Vorstandsvorsitzender. Er sieht 
seine vorrangige Aufgabe da-
rin, Kontinuität der erfolgreichen 
Verbandsarbeit zu gewährleisten: 
„Der VDDI zeichnet sich unter 
anderem dadurch aus, dass seine 
Mitglieder und die Verbandsgre-
mien durch hohe Konsenswillig-
keit und -fähigkeit geprägt sind“, 
so Pace. Der VDDI-Vorstand um-
fasst sowohl klassische kleine 

und größere Mittelständler, dar-
unter viele Familienunternehmen 
bis hin zu Weltkonzernen. „Mit 
dieser Zusammensetzung haben 
wir eine gute Mischung unserer 
Mitgliedschaft mit ihren verschie-
denen Kompetenzen und Sicht-
weisen. Dies hilft uns, unsere ver-
bands- und industriepolitischen 
Ziele einvernehmlich zu bün-
deln, um auch zukünftig mit 
einer Stimme zu sprechen und 
die vor uns liegenden Aufgaben 
zu meistern“, betonte Pace. 
Mit Zuversicht und vielen Ideen 
tritt Mark Stephen Pace seine 
neue ehrenamtliche Tätigkeit an 
und blickt schon heute mit Span-

nung auf die kommende welt-
größte 38. Internationale Dental- 
Schau, die IDS 2019, die von der 
GFDI Gesellschaft zur Förderung 
der Dental-Industrie mbH, dem 
Wirtschaftsunternehmen des 
VDDI, veranstaltet wird.  

 Adresse
DENTAURUM 
GmbH & Co. KG
Turnstraße 31
75228 Ispringen
Tel.: 07231 803-0
Fax: 07231 803-295
info@dentaurum.de
www.dentaurum.de
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VDDI wählt neuen Vorstandsvorsitzenden
Mark Stephen Pace, Geschäftsführer der Dentaurum-Gruppe in Ispringen, ist der 

neue höchste Repräsentant des Verbandes der Deutschen Dental-Industrie (VDDI).

Infos zum Unternehmen

Vorstandsvorsitzender Mark Stephen Pace (Mitte), stellvertretender Vorsitzender Dr. Martin Rickert (links) und 
stellvertretender Vorsitzender Sebastian Voss.

3M Workshop auf der ADT: ZTM Sven Kirch demonstriert, wie sich auf einer Frontzahnkrone aus Lava Esthetic 
Zirkoniumoxid eine natürliche Textur erzeugen lässt.

Bi
ld

qu
el

le
: B

ur
kh

ar
d 

St
ic

kl
ie

s 
(V

DD
I)

Kubisches ZrO2
Anwender ZTM Sven Kirch zeigt Einsatzoptionen.

Infos zum Unternehmen

Der CANDULOR KunstZahn-
Werk Lehrlings-Wettbewerb geht 
in die 7. Runde. Diesmal erhalten 
nicht nur Schweizer Zahntech-
nikerlehrlinge die Gelegenheit,
ihr Können unter Beweis zu stel-
len, sondern auch Lehrlinge aus 
Deutschland und Österreich.
Ihr habt eure Wahl für einen fan-
tastischen Beruf getroffen: die 
Zahntechnik. Ein Teil dieser Welt 
ist die wunderbare Welt der ab-
nehmbaren Prothetik. Zeigt, was 
ihr gelernt habt, und macht mit. 
Eure Herausforderung wird sein, 
eine Oberkiefer- und Unterkiefer- 
Totalprothese herzustellen. Eine 
zusätzliche Besonderheit: Ihr 
könnt entscheiden, welche Auf-
stellmethode ihr nutzen und zei-
gen möchtet.
Nach der verbindlichen Anmel-
dung liefert euch CANDULOR 
kostenlos die detaillierten Anga-
ben zum kompletten Patienten-
fall sowie die passenden Gips-
modelle und Prothesenzähne.

Daten und Fakten

• Die Arbeiten können entweder 
nach der Gerber- oder der phy-
siolo gischen Aufstellmethode 
gefertigt werden.

• Die fertigen Arbeiten sind aus-
schließlich in einem Artiku-
lator abzugeben.

• Wir bitten euch, eure Vorge-
hensweise bei der Erstellung 
der Arbeit zu dokumentieren. 
Die besten Dokumentationen 
werden prämiert und sogar 
veröffentlicht.

• Eine unabhängige Jury aus 
Prothetikexperten und Prak-
tikern bewertet die eingesand-
ten Arbeiten. 

• Die Preisverleihung findet 
am Samstag, dem 2. Juni 2018, 
auf der DENTAL 2018 in 
Bern, Schweiz, statt. Die bes-
ten Arbeiten werden direkt 
auf dem CANDULOR Messe-
stand ausgestellt, zudem er-
halten die ersten drei Platzie-
rungen Barschecks. 

Anmeldeschluss ist am 27. Ok-
tober 2017. Das Anmeldefor-
mular ist über die Berufsschu-
len oder bei CANDULOR AG 
erhältlich. 

Eine Onlineanmeldung ist auch 
unter candulor.com/kunstzahn-
werk möglich.  

 Adresse
CANDULOR AG
Boulevard Lilienthal 8
8152 Glattpark (Opfikon), Schweiz
Tel.: +41 44 8059000
Fax: +41 44 8059090
candulor@candulor.ch
www.candulor.com

Zahntechnik – Dein Handwerk.
Der 7. CANDULOR KunstZahnWerk Lehrlings-Wettbewerb 2018 startet wieder.

JETZT 

MITMACHEN!
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Digitale Herausforderungen gemeinsam meistern
Praxis- und Laboranwender diskutierten die Möglichkeiten moderner CAD/CAM-Systeme bei GC Germany Anwendertreffen.

Die digitale Zahnmedizin bietet 
eine Fülle an Möglichkeiten, die 
sich in einer Vielzahl an Erfah-
rungen aus der Praxis und dem 
Labor niederschlagen. GC Ger-
many nahm dies zum Anlass, er-
fahrene Anwender an den Bad 
Homburger Firmensitz zu laden 
und die Möglichkeiten digitaler 
Systeme auszuloten. Durch die 
Veranstaltung zum Thema „Digi-
tale Welten: CAD/CAM mit Sys-
tem“ führten Georg Haux (Proku-
rist, Leiter Vertrieb & Marketing, 
GC Germany) und Denny Fö-
disch (Vertriebsspezialist Digi-
tale Lösungen, GC Germany), die 
zusammen mit Zahnärzten und 
Zahntechnikern diskutierten, wie 
wichtig ausgeprägter Teamgeist 
und zuverlässige Partner für die 
digitale Zukunft sind.
„Die digitale Praxis kommt. Man 
kann den Digitalisierungsprozess 
zwar hinauszögern, sich ihm auf 
lange Sicht aber nicht entziehen“, 
brachte es ZA Michael Rau auf 
den Punkt. In seiner Praxis helfen 
CAD/CAM- Systeme bei immer 
mehr Arbeitsschritten und brin-
gen so Qualität, Preis und Zeit in 
Einklang. Die Technologie nimmt 
auch bei ZTM Carsten Fischer 
eine wichtige Rolle im Arbeits-
alltag ein. Für einen vereinfach-
ten Workflow könne laut Fischer 
die Normierung von Dateifor-
maten sorgen, dabei seien für 
mehr Spielraum weiterhin fle-

xible Schnittstellen von Bedeu-
tung. ZA Andreas Lenzen be-
tonte die Wichtigkeit zukunfts-
sicherer Formate bei der Abfor-
mung, doch auch wirtschaftliche 
Faktoren müssten berücksichtigt 
werden. GC begegne diesen An-
sprüchen mit einer validierten 
Prozesskette und einem offenen 
Systemansatz, erläuterte Fö-
disch – unter anderem beim La-
borscanner GC Aadva Lab Scan 
und dem Intraoralscanner GC 
Aadva IOS, welche die GC Aadva 
Digital Services Platform (DSP) 
nutzen. Die cloudgestützte Platt-
form bietet die Kontrolle über 
alle Abläufe und gewährleistet 
einen datenschutzkonformen 
Transfer zu Dentallaboren, Part-
nern und Fräszentren.

Nach dem Vorbild 
der Natur zum Erfolg

Auch die modernen Herausfor-
derungen von Praxen und La-
boren in der Restaurativen Zahn-
medizin wurden thematisiert. 
Laut ZA Matias Lodtmann blei-
ben Prophylaxe und Zahnerhal-
tung weiterhin Kernaufgaben. 
ZÄ Sabine Krasa sieht zudem 
eine Entwicklung hin zu immer 
mehr Forderungen ökonomi-
scher Lösungen seitens der Pa-
tienten. Mit seinem ersten Hy-
bridkeramik-Block GC CERA-
SMART bietet GC ein Material 
an, das nicht nur zur Fertigung 
von Inlays, Onlays und Veneers, 
sondern auch für die Herstel-
lung von Vollkronen und im-

plantatgetragene Kronen ge-
eignet ist. Die Ätzbarkeit sorgt 
dabei für einen guten Haftver-
bund. „Ich setze CERASMART 
seit fast zwei Jahren unter an-
derem bei Kronen ein und bin 
insbeson dere von der Präzision 
beim Schleifen begeistert – ein 
wesentlicher Vorteil beispiels-
weise bei Inlays“, erklärte ZÄ 
Krasa.
Dass das Anwendertreffen auch 
ganz praktische Anwendungs-
hinweise gab, zeigte ZA Klaus 
Habel: Er verwendet die Hybrid-
keramik vor allem im Bereich 
der Frontzähne und holte sich 
auf der Veranstaltung Tipps zur 
Individualisierung. 
Die Teilnehmer betonten zudem 
die Wichtigkeit von Kooperatio-

nen, denn die Digitalisierung 
bringe besondere Herausforde-
rungen mit sich, denen man sich 
gemeinsam stellen muss, so 
ZTM Mathias Wagner. Die Den-
talindustrie könne dabei zum 
Beispiel durch Vermittlung der 
Grund lagen komplexer Produkt-
anwendungen unterstützen. Je-
doch sei die Ausnutzung tech-
nischer Mög lichkeiten nur die 
halbe Miete, findet Födisch. 
„Die Herausforderung ist, sie 
nutz- und bedienbar zu machen. 
Ein Ziel von GC ist, die digitale 
Prozesskette stetig zu ergänzen 
und Zahnärzten sowie Zahn-
technikern Arbeitsabläufe ab-
zunehmen, damit sich diese auf 
den Patienten konzentrieren 
können.“
Das Anwendertreffen zeigte da-
mit die Chancen, aber auch die 
Herausforderungen der Digita-
lisierung auf. Zuverlässige Part-
ner sind unerlässlich. Im sys-
tem- und nutzerorientierten An-
satz von GC sieht die Runde 
einen rich tigen Weg.  

 Adresse
GC Germany GmbH
Seifgrundstraße 2
61348 Bad Homburg
Tel.: 06172 99596-0
Fax: 6172 99596-66
info@germany.gceurope.com
www.germany.gceurope.com

Frage: 
Die Digitalisie-

rung ist u. a. mit 
dem digitalen Abdruck oder 
dem digitalen Workflow im 

Dentallabor angekommen. 
Kann ich den Vertrieb im 
Dentallabor auch digita-

lisieren?
Thorsten Huhn: 

Meine kurze 
Antwort da-
rauf lautet: 

Ja, Sie kön-
nen. Richtiger-
weise muss die 

Antwort sogar lau-
ten: Ja, Sie müssen. 

Treiber dieser Antwort 
leiten sich aus den 
 gestiegenen Ansprü-
chen von Zahnärzten, 
dem Verdrängungs-
wettbewerb unter den 
Dentallaboren und 
der quasi weltweiten 

Verfügbarkeit von zahn-
technischen Leistungen ab. 
Traditioneller Vertrieb, also 
der direkte persönliche Kon-
takt mit Zahnärzten, ist 

 sicher kein Auslaufmodell, 
sollte aber hinterfragt wer-

den. Warum? Wir stellen 
immer wieder fest, dass 

eine Außendienstaufgabe, die 
nicht von einem voll ausgebil-
deten Vollzeitvertriebler aus 
dem Labor heraus gemacht wird, 
nicht mit letzter Konsequenz 
verfolgt wird. Häufig fehlt ein-

fach Zeit, weil ein Teilzeitaußen-
dienstler z. B. auch als Zahntech-
niker gebraucht wird. Gerade in 
solchen Fällen ist zu prüfen, ob 
Aufgaben aus dem persönlichen 
Vertrieb auch digitalisiert wer-
den können. Ein einfaches Bei-
spiel: Muss die Einladung zu 
einer Helferinnen-Veranstaltung 
persönlich abgegeben oder kann 
sie z. B. auch per E-Mail versendet 
werden?
Digitaler Vertrieb eröffnet aber 
auch neue Vertriebswege, die 
bislang vielleicht brachlagen oder 
gar nicht als solche erkannt 
wurden. Ein Beispiel dafür wäre 
die Ansprache von Zahnärzten 
über Facebook. Dabei sollte es 
weniger um die direkte Ver-
marktung von Produkten oder 
Leistungen über diesen Kanal 
gehen, als vielmehr um eine 
größere Transparenz des Dental-
labors durch Einblicke „hinter 
die Kulissen“ und die Möglich-
keit der Teilhabe von Lesern 
durch Interaktion mit dem 
Labor.
Soziale Plattformen können zu-
dem zu deutlich größeren Ver-
triebsreichweiten führen. Um 
das Beispiel von Facebook erneut 
zu bemühen, bietet u. a. das Teilen 
von interessanten Beiträgen Zu-
gang zu Personengruppen, die 

nicht in direktem Kontakt zu 
Ihrem Unternehmen stehen. Ähn-
lich funktionieren auch andere 
soziale Medien. Ob diese Teil 
eines digitalen Vertriebskon-
zepts für ein Dentallabor werden, 
hängt u.a. davon ab, ob die in-
ternen Ressourcen ausreichen, 
um z. B. einen Facebook-Auftritt 
auch aktuell zu halten.
Im digitalen Vertrieb geht es also 
um neue, ergänzende Vertriebs-
wege mit der Absicht der Erhö-
hung von Vertriebsreichweiten. 
Im digitalen Vertrieb geht es 
nicht um die Substitution des 
persönlichen Vertriebs, denn Ge-
schäfte werden immer noch zwi-
schen Menschen gemacht.
Die Entwicklung einer passge-
nauen Strategie für den digitalen 
Vertrieb Ihres Dentallabors sollte 
sich an folgenden Leitfragen 
ausrichten: Wie kann ich einem 
(potenziellen) Kunden den Zu-
gang zu meinen Leistungen so 
einfach wie möglich machen? 
Wie stelle ich sicher, dass (po-
tenzielle) Kunden einen Mehr-
wert durch meine Leistungen 
erfahren? Wie untermauere ich 
die Mehrwerte meiner Leistun-
gen für meine (potenziellen) Kun-
den?
Exemplarisch möchte ich hier 
die Frage des einfachen Zugangs 

zu Leistungen betrachten. In-
formieren über Produkte und 
Leistungen kann ich mich heute 
rund um die Uhr, auch an Wo-
chenenden. Das erwarte ich 
von einem Lieferanten, ansons-
ten „google“ ich nach einem an-
deren. Sorgen Sie also dafür, 
dass sich ein Interessent ein-
fach über Ihre Leistungen 
informieren kann, bestenfalls 
mit der Möglichkeit einer In-
teraktion. Personalisieren Sie 
das Informationserlebnis, ska-
lieren Sie es. Eine Pauschal-
information über festsitzenden 
Zahnersatz wird nicht helfen, 
wenn jemand nach monolithi-
schen Kronen mit hoher Trans-
luzenz sucht.
Der 100%ige digitale Vertrieb 
steckt noch in den Kinderschu-
hen. Aber erste Schritte können 
Sie bereits heute unternehmen. 
Vor allem sollten Sie dann 
handeln, wenn Sie keine Zeit 
oder keine Manpower für den 
per sönlichen Vertrieb haben. 
Sprechen 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

Frage: 
Die Digitalisie-

rung ist u. a. mit 

Dentallabor angekommen. 
Kann ich den Vertrieb im 
Dentallabor auch digita-

lisieren?
Thorsten Huhn: 

Meine kurze 

nen. Richtiger-
weise muss die 

Antwort sogar lau-
ten: Ja, Sie müssen. 

Treiber dieser Antwort 
leiten sich aus den 
 gestiegenen Ansprü-
chen von Zahnärzten, 
dem Verdrängungs-
wettbewerb unter den 
Dentallaboren und 
der quasi weltweiten 

Verfügbarkeit von zahn-
technischen Leistungen ab. 
Traditioneller Vertrieb, also 
der direkte persönliche Kon-
takt mit Zahnärzten, ist 

 sicher kein Auslaufmodell, 
sollte aber hinterfragt wer-

den. Warum? Wir stellen 
immer wieder fest, dass 

eine Außendienstaufgabe, die 
nicht von einem voll ausgebil-
deten Vollzeitvertriebler aus 
dem Labor heraus gemacht wird, 

EXPERTENTIPP FÜR DEN VERTRIEB
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Infos zum Unternehmen

Die Teilnehmer des Anwendertreffens auf einen Blick: (v.l.) ZA Klaus Habel, ZÄ Sabine Krasa, ZA Matias Lodtmann, ZTM Mathias Wagner, ZA Andreas Lenzen, ZA Michael 
Rau, Georg Haux, GC Germany, ZTM Carsten Fischer, Denny Födisch, GC Germany.
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 Mit dem Jahrbuch Digitale Dentale Technologien legt die OEMUS MEDIA AG in 8., überarbeiteter 
 Aufl  age ein Kompendium für die digitale Zahnmedizin und Zahntechnik vor. Der Band wendet 
sich  sowohl an  Einsteiger und erfahrene Anwender als auch an all jene, die in der digitalen Zahn-
medizin und  Zahntechnik eine vielversprechende Möglichkeit sehen, ihr Leistungsspektrum zu 
vervollständigen und damit in die Zukunft zu investieren. 

In Anlehnung an die bereits erscheinenden Jahrbücher zu den Themen „Implantologie“, „Laserzahn-
medizin“, „Endodontie“ und „Prävention & Mundhygiene“ informiert das Jahrbuch Digitale Dentale 
Technologien  mittels Grund lagenbeiträgen, Anwenderberichten, Fallbeispielen, Marktübersichten, 
Produkt- und Hersteller informationen darüber, was innerhalb der digitalen Zahnmedizin State of 
the Art ist. Renommierte Autoren aus Wissenschaft, Praxis, Labor und  Industrie widmen sich im 
vorliegenden Jahrbuch einem Themen spektrum, das von der 3-D-Diagnostik über die computer-
gestützte Navigation und pro thetische Planung bis hin zur digitalen Farbbestimmung und CAD/CAM-
Fertigung reicht. Es werden Tipps für den Einstieg in die „digitale Welt“ der Zahnmedizin und 
Zahntechnik gegeben sowie Wege für die  wirtschaftlich sinnvolle Integration des Themas in Praxis 
und Labor aufgezeigt. 

Thematische Marktübersichten ermöglichen einen schnellen Überblick über den Digitalmarkt im 
Allgemeinen und über CAD/CAM-Systeme sowie -Materialien, Navigationssysteme, digitale Vo-
lumentomografen, Mundscanner, digitale Farbmessgeräte und 3-D-Drucker im Besonderen.

Mit der Spezialrubrik „Digitale Fertigung –  aufbauend oder abtragend?“ nimmt das Jahrbuch 
erneut das  aktuelle Tagungsthema des jährlichen DDT-Kongresses in Hagen auf. 

 Preis zzgl. MwSt.: 49,00 €

 Digitale Dentale 
Technologien

 2017

BESTELLUNG AUCH 
ONLINE MÖGLICH **

www.oemus-shop.de

Fax an 0341 48474-290
Name / Vorname

Telefon / E-Mail

Unterschrift

OEMUS MEDIA AG 

 * Preise verstehen sich zzgl. MwSt. und Versandkosten. Entsiegelte Ware ist vom Umtausch ausgeschlossen.
** Mit dem Rabattcode „SOMMER30“ erhalten Sie 30 % Rabatt auf alle Verlagsprodukte im Onlineshop.

Stempel 

ZT
 7

+
8/

17

 Holbeinstraße 29 · 04229 Leipzig · Tel.: 0341 48474-201 · grasse@oemus-media.de

Lesen Sie im aktuellen 
Jahrbuch DDT 2017:

Grundlagenartikel

Fallbeispiele

Marktübersichten

Produktinformationen

30 %

Senden Sie mir folgende Jahrbücher zum angegebenen Preis zu:

 Nur bis 31.08.2017

auf alle Verlagsprodukte!
**

 Bitte Jahrbücher auswählen und Anzahl eintragen.

_______  Digitale Dentale Technologien 2017 49,– Euro*

_______  Laserzahnmedizin 2017 49,– Euro*

_______  Endodontie 2017 49,– Euro*

_______  Prävention & Mundhygiene 2017 49,– Euro*

_______  Implantologie 2017 69,– Euro*

34,– Euro*

34,– Euro*

34,– Euro*

34,– Euro*

48,– Euro*
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Begeisterung steckt an
Zahntechnik Peter Töllner feiert Laboreinweihung mit 450 Gästen.

Gänsehautfeeling vor 450 Gäs-
ten! Als Peter Töllner von seiner 
Begeisterung für die Zahntech-
nik spricht, ist es im Festzelt 

mucksmäuschenstill. Denn der 
Geschäftsführer von Zahntech-
nik Peter Töllner zeigte in seiner 
emotionalen Ansprache, wie er 
Enthusiasmus, Leidenschaft und 
Freude in seinem Wunschberuf 
Zahntechnik vereint. Diese gibt 
er an seine Zahnarztpartner, Mit-
arbeiter und an sein Netzwerk 
weiter: „Ich bin von dem, was ich 
mache, überzeugt, und ich über-
zeuge andere von dem, was ich 
mache“, so lautet sein Erfolgs-
konzept, das seit nunmehr 23 Jah- 
ren greift. Mit der Verdoppelung 
der bisherigen Kapazitäten auf 
insgesamt 900 qm Laborfläche, 
viel Liebe zum Detail, Helligkeit 
und Entfaltungsmöglichkeiten 
hat er neue Wege mit einem Labor 
für die Zukunft geschaffen, in dem 
großzügiges und effizienteres 
Arbeiten seiner Mitarbeiter im 

Vordergrund steht. „Meine Vi
sion ist die Zukunft und mit ihr 
noch glücklichere Patienten mit 
Zähnen zum Verlieben!“

Besonders dankte Peter Töllner 
den ansässigen Baufirmen und 
Lieferanten. Bei auftauchenden 
Problemen wurden schnell Lö-
sungen gefunden und umge-
setzt. So dauerte die Bauphase 
lediglich neun Monate bis zum 
Einzug. Auch Zahntechnik Peter 
Töllner ist ein Unternehmen aus 
der Region für die Region –  
und versteht sich mit seinen  
drei Standorten und insgesamt 
66 Mitarbeitern als kompetenter 
Laborpartner auf Augenhöhe, 
der zuverlässig, termintreu und 
immer auf der Suche nach noch 
perfekteren zahntechnischen Lö
sungen ist. Das erwartet der en-
gagierte Zahntechnikermeister 
auch von seinem Netzwerk aus 
der Industrie, Referenten, Schu-
len und Lieferanten. Allen vo-
ran nannte er als zuverlässigen  

und wichtigen Netzwerkpartner 
Schütz Dental, der ihn gerade 
bei der Umsetzung seiner Vi-
sion eines „Labors der digitalen 

Zukunft“ mit großem Engage-
ment zur Seite steht. Im neu  
geschaffenen Kompetenzzent-
rum für digitale Zahnmedizin 
und Zahntechnik erleben Zahn-
mediziner Fortbildung mit neuen 
Wegen für die Digitalisierung  
in der Zahnarztpraxis. „Zahn-
ärzten sowie Praxismitarbeiter/ 
-innen bieten wir die Mög- 
lichkeit der Teilnahme an zu-
kunftsorientierten Fortbildungs-
programmen an, ohne dabei 
weite Wege auf sich zu neh-
men“, begründet Peter Töllner die  
Entscheidung, ein großes Schu-
lungszentrum in Oldenburg zu 
integrieren. Startschuss ist am 
20. September 2017 mit Re
ferentin Dr. Sabine Hopmann  
zum Thema „Regeneration und 
Erhalt parodontaler und alveo
lärer Gewebestrukturen durch 

Replantation und Extrusion von 
Wurzelsegmenten“. Am 15. No-
vember 2017 referieren Dr. Jür-
gen Reitz und Fabian Völker über 

die digitale Zukunft mit dem di
gitalen Workflow von der 3-D-
Befundung mit dem Intraoral
scannen bis zur Live-Vermes-
sung mit dem zebris-Kiefermes
sungssystem. 
 „Wir sind mehr als ein zahntech
nisches Labor“, davon überzeug-
ten sich Zahnärztinnen, Zahn-
ärzte, Praxismitarbeiterinnen, 
Netzwerkpartner, Lieferanten, 
Familie und Freunde während 
eines Rundgangs durch die neuen 
Laborräumlichkeiten. Zukunfts-
orientiert denkend hat Peter Töll
ner gemeinsam mit den zwei Ge-
sellschaftern ZTM Patrick Chris
tof und ZTM Jenne Meyer zu- 
sätzlich Raum im CAD/CAM-
Bereich geschaffen. Ausgestattet 
wurden vier neue CAD/CAM-
Arbeitsplätze mit einem neuen 
CAD/CAM-System, bestehend 

aus der Fräsmaschine Imes 
icore 650, Renishaw-Scanner 
sowie Tizian Smart Scan Plus. 
Mit viel Freude, Enthusiasmus 
und Stolz präsentierten die „Töll-
ner“ Mitarbeiter an mehreren 
Arbeitsstationen Zahntechnik 
von A bis Z. 

Eine Oldenburger  
Erfolgsstory

Die persönliche Erfolgsgeschichte 
von Peter Töllner startete im Okto-
ber 1994, als er mit einem Azubi 
und einer halbtags beschäftig-
ten Zahntechnikerin in Olden-
burg die „Zahntechnik Peter 
Töllner“ betrieb. Von Beginn an  
wurden alle zahntechnischen 
Sparten abgedeckt. Zukunfts
orientierte Zahnärzte verlassen 
sich auf einzigartigen und indi
viduellen Zahnersatz – aus der 
Region für die Region. Und  
auch heute heißt es für Peter   
Töllner „Geht nicht? Gibts nicht!“. 
Weiterhin gilt es für den umtrie
bigen Geschäftsmann, die Flexi-
bilität zu fördern, die Kunden
zufriedenheit noch weiter zu  
steigern, optimierte Arbeitsab-
läufe zu gestalten und erfolg-
reich zu arbeiten, damit das La-
bor für die „young dental Gene
ration“ eine gute Adresse ist.  

 Adresse
Zahntechnik Peter Töllner
Steinkamp 3
26125 Oldenburg
Tel.: 0441 608585
Fax: 0441 608500
info@zpt-dental.de
www.zpt-dental.de
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Abb. 1: ZTM Peter Töllner. – Abb. 2: Mit viel Enthusiasmus und Motivation am Tag der offenen Tür dabei: Das Team von Zahntechnik Peter Töllner, Oldenburg.

Abb. 1 Abb. 2 © Schütz Dental GmbH

© Schütz Dental GmbH

„Mein persönliches Motto in 
meinem Berufsleben war schon 
immer: Bei jedem guten Ge-
schäft gibt es ZWEI Gewinner“, 
so Jörg Brüschke. „Die derzei
tige ruinöse Entwicklung im 
Markt steht dem aber komplett 
entgegen.“ Ein weiterer (inter-
nationaler) Dentallegierungs-
hersteller hat ein weiteres Fräs-
zentrum in Deutschland eröffnet 
– dies bedeutet für das Dental
labor im Klartext: Ein zusätz
licher „eigentlicher Lieferant 
von Dentallegierungen“ geht 
jetzt auch noch an die Zahn-
arztpraxis heran und entzieht 
so dem deutschen Dentallabor 
weitere Arbeit, weiteren Um-
satz und dementsprechend Ren
dite. Den Dentallaborinhaber 
stört das scheinbar nicht, denn  
er kauft weiterhin bei genau 
diesen Dentallegierungsherstel
lern seine Dentallegierungen. 
„Vergleichen wir diese Situa
tion einmal mit einer Bäckerei. 
Seit Jahren kauft der Bäcker 

sein Mehl bei der Mühle seines 
Vertrauens, die natürlich nur 
Mehl verkauft – das klappt auch 
ganz viele Jahre sehr gut. Plötz-
lich verkauft aber diese Mühle, 

die ihm Jahre lang nur Mehl 
verkauft hat, AUCH Brötchen 
und Brot an seine Kundschaft. 
Was glauben Sie? Wo wird  
dieser Bäcker demnächst sein 
Mehl kaufen?“, gibt Brüschke 
zu denken. 
„Als Kaufmann, Unternehmer 
und Kunde kann ich nicht wirk-
lich verstehen, warum den Den-
tallaboren dieser kausale Zu-
sammenhang nicht auffällt. 
Wie kann ich mir 
einen Geschäfts-
partner oder  
Lieferanten 
aussuchen, der 
mir Arbeit, Umsatz 
und Rendite entzieht – 
und mit jeder Gold-Be-
stellung bedanke ich mich  
auch noch artig dafür?!“, so Jörg 
Brüschke. 
„Wenn diese (nationalen und in-
ternationalen) Dentallegierungs
hersteller dem deutschen Mittel-
stand mittlerweile über 80 Pro-
zent des CAD/CAM-Umsatzes 

entziehen, muss ich mich als 
Kunde doch mal ganz ehrlich 
fragen: Ist das wirklich noch  
der richtige Geschäftspartner 
für mich?“, so Jörg Brüschke. 

„Wir produzieren seit 30 Jahren 
und als einer der Letzten un- 
sere Dentallegierungen hier in 
Deutschland. Wir betreiben kein 
Fräszentrum und entziehen dem 
deutschen Mittelstand keine Ar-
beit, keinen Umsatz und keine 
Rendite.“

Abschließend sagt Jörg Brüschke: 
„Der schlaue Mittelstand sollte 
doch den fairen Mittelstand hier 
in Deutschland unterstützen, der 
mir vergleichbare Produkte auch 
noch zu besseren Konditionen 

anbieten kann – und nicht die 
Industrie, die mir Arbeit, 
Umsatz und Rendite ent-
zieht – irgendwie logisch, 
oder?“  

„Wer die Wahrheit spricht, der braucht ein schnelles Pferd“
Jörg Brüschke wird nicht müde, auf einen gravierenden Missstand hinzuweisen, und wundert sich manchmal schon ein wenig.

Jörg Brüschke, Geschäftsführer Ahlden Edelmetalle.
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Ahlden Edelmetalle GmbH
Hanns-Hoerbiger-Straße 11
29664 Walsrode
Tel.: 05161 98580
Fax: 05161 985859
kontakt@ahlden-edelmetalle.de
www.exklusivgold.de

 Adresse



Was hat ein manuell betriebener 
Diaprojektor mit einer konven-
tionellen Abformung zu tun? Der 
Diaprojektor wurde technolo-
gisch weiterentwickelt – heute 
gibt es als Projektionsmöglich-
keit den Beamer. Genauso zeich-
net es sich bei der konventio-
nellen Abdrucknahme ab, die 
durch den Intraoralscanner mit 
automatisierten, computerge-
stützten Arbeitsschritten ersetzt 
wird. Transformation ist das 
Stichwort, das für Veränderung 
steht – ein Prozess, den wir ak-
tuell in vielen Zahnarztpraxen 
und Dentallaboren erleben. Mit 
viel Engagement und Leiden-
schaft für die Zahntechnik zeigte 
das Fräszentrum CADSPEED aus 
Niedersachsen die reale Umset-
zung der dentalen digitalen Trans-
formation bei seiner vierwöchi-
gen Roadshow. In 16 bundes-
weiten Eventlocations stellte sich 
das Team der Herausforderung 
einer live gefrästen Schiene. 
Grundlage war ein mit dem 
CARE  STREAM Intraoralscanner 
CS 3600 live erstellter Intraoral-
scan an spontan Freiwilligen aus 
dem Publikum sowie das CAD- De-
sign der zu fertigenden Schiene. 
Gefräst wurde die PMMA- Schiene 
sofort vor Ort mit eigens ange-
lieferten CAD/CAM- Maschinen. 
Und 16 Mal hieß es – Luft anhal-
ten, durchatmen – passt die 
Schiene? Insgesamt 500 Zahn-
ärzte und Zahntech niker erleb-
ten diesen spannenden Krimi 
mit, und 16 Mal zeigte die Schiene 
eine exakte Passung. 
„Labore und Zahnarztpraxen in 
ein digitales Unternehmen zu 
transformieren, ist nicht an 
einem Abend erledigt“, betonte 
Hindrik Dehnbostel, Geschäfts-
führer von CADSPEED, „als 
dentales Fräszentrum begleiten 
wir sie als ‚Komplizen‘, Dienst-
leister und Netzwerkpartner in 
der CAD/CAM-Zahntechnik auf 
dem Weg in die digitale Zukunft.“ 

Abgebildet wird der digitale Pro-
zess von dem 28-köpfigen Team 
in Nienhagen. Innovativ agie-
rende Dentallabore aus unserer 
Branche schicken die zuvor in 
der Zahnarztpraxis gescannten 
und im Labor weiterverarbeite-
ten Daten an CADSPEED. „Und 
es werden täglich mehr, die sich 
aus der analogen in die di gitale 
Welt bewegen oder bewegt wer-
den. Die Entscheidung liegt bei 
jedem Einzelnen selbst“, resü-
miert Hindrik Dehnbostel. Ein 
großartiger Erfolg für das junge 
CADSPEED-Team bei diesem 
erstmalig durchgeführten Road-
show-Konzept, das im Novem-
ber 2017 weitergeführt wird. Am 

8. November 2017 in Frankfurt 
am Main heißt es dann wieder: 
Passt sie? Seien Sie mit Span-
nung und Herzklopfen dabei. 

Anmeldungen unter: 
www.roadshow.cad-speed.de  

 Adresse
CADSPEED® GmbH
Zentrum für dentale Frästechnik
Im Nordfeld 13
29336 Nienhagen
Tel.: 05144 9872-55
Fax: 05144 9872-59
info@cad-speed.de
www.cad-speed.de
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Gewinner der Goldbarren ausgelost
Auf der IDS glänzte C.HAFNER mit einem Gewinnspiel um hochkarätige Preise.

Erneut trat C.HAFNER auf der 
wichtigsten Dentalmesse welt-
weit fokussiert als Edelmetall-
hersteller auf. Somit stand ne-
ben dem Galvanoforming mit 
HELIO FORM® und den klas-
sischen Edelmetalllegierungen 
die CAD/CAM-Dienstleistung 
„cehaGOLD® –  Fräsen in Edelme-
tall“ im Mittelpunkt der Präsen -
tation. C.HAFNER versteht sich 
mit dem Angebot „Fräsen in Edel -

metall“ nach wie vor als Dienst-
leister und verlängerte Werk-
bank des zahntechnischen Be-
triebes. Neu ist neben den fünf 
bisher zum Fräsen angebotenen 
bewährten Edel metall legie run-
gen eine palladiumfreie Auf-
brennlegierung. ORPLID® Ke-
ramik 5 stellt seit vielen Jahren 
das Highlight in der Gruppe der 
hochschmelzenden Biolegierun-
gen dar. Mit einem Goldgehalt von 
über 86 Prozent und dem Verzicht 
auf Palladium, Silber und Kupfer 
bietet sie eine optimale Verträg-
lichkeit und eine goldgelbe Farbe. 
Eine gute Farbwiedergabe der 
Keramik ist somit sichergestellt. 
Der WAK ist mit 14,1 µm/mK 
auf hochschmelzende, normal  
expandierende Keramiken aus-
gelegt. ORPLID® Keramik 5 ist 
für alle Indikationen geeignet, 
aufgrund ihrer besonders ho-
hen Dehngrenze auch für groß-
spannige Versorgungen. Her-
vorragende Oberflächen sind das 
Ergebnis der speziell für diese 
Legierung entwickelten Fräs-
strategien. 
„Die IDS war wieder ein Erfolg 
für C.HAFNER“, so Heiko Gru-

sche, Leiter Vertrieb Dental bei 
C.HAFNER. „Hier konnten wir 
uns intensiv mit unseren Kun-
den austauschen und neue Inte-
ressenten von der Edelmetall-
technologie überzeugen.“ Er-
freulich hoch war auch die 
Zahl der Teilnehmer am Ge-
winnspiel. Hier musste die Ober-
fläche der vergoldeten XXL- 
Brücke geschätzt werden. Nach 
der Auslosung stehen nun 
die Gewinner der C.HAFNER 
Gold barren fest. Richtig schätz-
ten: Peter Löffler vom Dental -
labor Giesa in Weiden, Martina 
Mehlitz-Krause von Mehlitz 
Den taltechnik in Lübeck, Uwe 
Wendorf von Zahntechnik Wen -
dorf in Pirna. C.HAFNER gra-
tuliert allen Gewinnern herz-
lich.  

 Adresse
C.HAFNER GmbH + Co. KG
Maybachstraße 4 
71299 Wimsheim
Tel.: 07044 90333-0
Fax: 07044 90334-0
info@c-hafner.de
www.c-hafner.de

Datum Ort Veranstaltung Info
28./29.08.2017 Neuler CAD/CAM Milling A

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

30.08.2017 Bonn Model Management – Labortraining
Referent:  Michael Spigiel

Amann Girrbach
Tel.: 07231 957-221
germany@amanngirrbach.com

06.09.2017 Gera VITAPAN EXCELL®: Die Frontzahngarnitur mit brillantem Farb- und Lichtspiel
Referent: ZT Karl-Heinz Körholz

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

13.09.2017 Garbsen zeiser®-Modellsystem
Referent: ZT Udo Rudnick

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

14./15.09.2017 Dresden MATRIX-Master-Frontzahnkurs – Das Konzept zu ästhetischen Top-Ergebnissen
Referent: TRM Paul Fiechter

Heraeus Kulzer
Tel.: 06181 9689-2585
Veranstaltungsmanagement@kulzer-dental.com

15.09.2017 Hamburg model-tray – das pinlose Implantatmodell – die ideale Lösung!
Referent: ZT Patrick Hamid

model-tray
Tel.: 0800 3381415
info@model-tray.de

19.09.2017 Ispringen Für Ihre Sicherheit: 
Lasersicherheitsschulung mit praktischen Übungen am Laser
Referent: diverse

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

 Veranstaltungen August/September 2017 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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Abb. 1: Dirk Tompel von C.HAFNER (links) überreicht den Goldbarren an Peter Löffler. – Abb. 2: Hans-Günter 
Rabe von C.HAFNER überreicht den Hauptgewinn an Martina Mehlitz-Krause. – Abb. 3: Kerstin Bender von 
C.HAFNER überreicht den Goldbarren an Uwe Wendorf.

Abb. 1 Abb. 2

Abb. 3

Mit viel Leidenschaft für die Zahntechnik dabei, 
das Team von CADSPEED: Ricardo Bell, Simon 
Schacht, Hindrik Dehnbostel und Wilfried Böttjer.

München, Köln, Rostock.
Transformation war Thema der CADSPEED-Roadshow.

© CADSPEED GmbH



Das führende Newsportal der 
Dentalbranche in neuem Look.
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Und jetzt noch mehr!

www.zwp-online.info

ZWP ONLINEZAHNTECHNIKER LIEBEN ONLINE

 Neues funktionales Design
 Klare intuitive Navigation
 Responsive Darstellung
 Newsticker

OEMUS MEDIA AG  Holbeinstraße 29 · 04229 Leipzig · Tel.: +49 341 48474-0 · info@oemus-media.de


