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Der Arbeitgeberverband Zahn-
technik, AVZ, besuchte mit Bun-
destagsabgeordneten von CDU 
und SPD vor der Bundestags-
wahl Zahntechniklabore im ge-
samten Bundesgebiet. Jeweils 
gemeinsam mit den Laborinha-
bern wollte Präsident Manfred 
Heckens über die ak tuelle Situa-
tion in der Branche informieren. 
Den Auftakt machte Heckens zu-
sammen mit der CDU-Bundes-

tagsabgeordneten Mechtild Heil. 
Gefolgt von Sylvia Jörrißen, 
ebenso von der CDU, wie Dr. 
Johann Wadephul. Als CDU- 
Bundestagskandidat besuchte 
Marc Biadacz ein Labor in sei-
nem Wahlkreis. Die SPD-Bun-
destagsabgeordneten Klaus Min-
drup, Dr. Ernst Dieter Ross-
mann, Dr. Edgar Franke und 
Johannes Kahrs sowie SPD- 
Bundestagskandidat Dr. Joe 

Weingarten informierten sich 
ebenfalls in Laboren in ihren 
Wahlkreisen über die aktuelle 
Situation der Meisterbetriebe. 
Die Bundestagsabgeordneten 
erhielten in den Betrieben einen 
Einblick in Arbeitsabläufe, Hy-
gienestandards, Technologien 
und Versorgungsmöglichkeiten 
mit individuellem Zahnersatz. 
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Das bundesweite Netzwerk des 
AVZ, bestehend aus Zahntech-
nikern, Politik, Wissenschaft 
und zahntechnischen Verbänden, 
sieht in der Förderung markt-
gerechter Zugangsvoraussetzun-
gen und gleicher Chancen für 
die gewerblich tätigen Marktteil-
nehmer aus dem Zahntechniker- 
Handwerk seine Kernaufgabe. 
Die Zahntechniker-Innung Rhein-
land-Pfalz sieht sich der Förde-
rung der gemeinsamen Interes-
sen ihrer Mitglieder sowie der 
Aus- und Weiterbildung der Meis-
ter, Gesellen und Lehrlinge ver-
pflichtet und will mit der Ko-
operation in Ergänzung ihrer 
Innungsarbeit die Kontakte des 
AVZ durch einen regelmäßigen 
Informationsaustausch und die 
gegenseitige Beteiligung an ge-
meinsamen Aktionen nutzen. 
Die Kooperationspartner wer-
den wechselseitig Informationen 
und Erfahrungen austauschen 
und sich gegenseitig über ge-
meinsame Projekte unterrichten.
Vor dem Hintergrund der Erfah-
rung, dass bestimmte berufspo-
litische Probleme eher auf der 

Bundesebene einer Lösung nä- 
hergebracht werden können, soll 
die Kooperation die Wirksamkeit 
der jeweiligen Aktivitäten ver-
stärken und die Rahmenbedin-
gungen für das Zahntechniker- 
Handwerk auf allen Ebenen ver-
bessern helfen. Der AVZ Berlin 
begrüßt die Vereinbarung mit 
den Zahntechnikern in der Lan-
desinnung für Rheinland-Pfalz 
und zeigt sich gegenüber wei-
teren Kooperationen zur Förde-
rung der Interessen des Zahn-
techniker-Handwerks offen.  

Quelle:   AVZ
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Billiger Zahnersatz 
für hohen Preis

Die NBZI beklagt mangelnde Kontrollen für die 
Abrechnung asiatischer Exportware. 

Die Importeure bringen nach 
gutachterlich untermauerten Er-
kenntnissen der Innung ihre aus 
asiatischen Billiglohnländern 
stammenden Produkte unter 
Aufschlag gewaltiger Handels-
spannen auf den Markt. Für das 
heimische Zahntechniker-Hand-
werk gelten dagegen vertragliche 
Preisvereinbarungen, die neben 
Preisdeckelungen auch Vor-
schriften zur Kappung der Han-
delsaufschläge der Importeure 
enthalten. Diese finden aber bei 
der Abrechnung von Importware 
offenbar keine Anwendung oder 

werden unterlaufen. Die Zahn-
techniker-Innung für Nordbayern 
(NBZI) fordert, dass die Rechnun-
gen der Importeure von den Kran-
kenkassen kontrolliert und gege-
benenfalls zurückgewiesen wer-
den. Laut eines der NBZI vorlie-
genden Gutachtens sind bei den 
Importeuren Handelsaufschläge 
von 200 Prozent üblich. Die asia-
tische Importware wird also laut 
Innung zum dreifachen Import-
preis verkauft. Die Krankenkas-
senversicherten, die für ihren 
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Netzwerk erweitert
Die Zahntechniker-Innung Rheinland-Pfalz kooperiert 
künftig mit dem Arbeitgeberverband Zahntechnik e.V.

Wahlkampf im Labor
Bundestagsabgeordnete besuchen Dentallabore in ihrem Wahlkreis.

 Seite 4
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Sie konnten in den auf dem 
neuesten technologischen Stand 
ausgestatteten Betrieben die 
modernen Herstellungsverfah-
ren bei Zahnersatz ebenso ken-
nenlernen wie die traditionellen 
Techniken des Handwerks. Die 
Abgeordneten zeigten sich alle 
aufgeschlossen auch für die 
Möglichkeit von CAD/CAM und 
der Frästechnik mittels compu-
tergesteuerter Fräsen, bewun-
derten aber auch die Präzision 
des von Zahntechnikern indi-
viduell von Hand herge stellten 
Zahnersatzes. Gegenstand der 
Gespräche war neben der Preis- 
und Kostensituation der Labore 
auch die Diskussion rund um 
das zahnärztliche Praxislabor 
und die damit verbundenen 
Wettbewerbsverzerrung. AVZ- 
Präsident Manfred Heckens 
überreichte den Bundestagsab-
geordneten als Grund lage für 
die weitere Diskussion über das 
Praxislabor jeweils das Gutach-
ten der Professoren Dr. Detter-
beck und Dr. Plagemann. Er 
machte darauf aufmerksam, 
dass Verbraucherschutz durch 
die Qualität der Ausbildung und 
die Qualifizierung der Ausbilder 
am ehesten erreicht werden 
kann. „Versorgungssicherheit 

mit Zahnersatz, sichere Arbeits-
plätze, Ausbildung auf höchs-
tem Niveau und Technologie-
führerschaft einer handwerk-
lich strukturierten Branche kön-

nen nur erhalten bleiben, wenn 
die Betriebe nicht länger der 
Wettbewerbsverzerrung durch 
zahnärztliche Praxislaborato-
rien ausgesetzt sind, die nicht 
von quali fizierten Meistern ge-
führt sind“, erklärte Heckens. 
Faire Chancen im Wettbewerb 
und ein Höchstmaß an Verbrau-
cherschutz müssten auch für 
die hochwertigen Arbeiten aus 
deutschen Dentallaboren gel-

ten. Weltniveau bei der Technik 
könne nicht im Niedriglohn- und 
Sozialrabatt-Umfeld geschaffen 
werden, so Heckens. Damit stieß 
er auf Zustimmung und Ver-

ständnis bei den Bundestags-
abgeordneten. Ziel ist es, auch 
künftig im engen Dialog zu blei-
ben, um der Qualität von meister-
gefertigtem Zahn ersatz zu der 
verdienten Wertschätzung beim 
Zahnersatz patienten zu verhel-
fen. Qualitätssicherung durch 
Meister ist gelebter Verbraucher-
schutz, war man sich sicher.  

Quelle: AVZ  

 Fortsetzung von Seite 1 – 
Wahlkampf im Labor

CDU-Bundestagskandidat Marc Biadacz, links im Bild, zu Besuch in einem Labor in seinem Wahlkreis.

Was Azubis erwarten
Jugendliche zeigen sich bei der Betriebswahl eher konservativ.

Jugendlichen geht es an erster 
Stelle um das Potenzial des Be-
triebs als langfristiger Arbeitge-
ber. Dies zeigt sich vor allem in 
einem positiven Betriebsklima 
und guten Übernahmechancen 
auf einen sicheren Arbeitsplatz. 
Dies sind Ergebnisse einer Ende 
2016 durchgeführten schriftli-
chen Repräsentativbefragung 
des Bundesinstituts für Berufs-
bildung (BIBB) und der Bundes-
agentur für Arbeit (BA) von rund 
2.000 Ausbildungsstellenbewer-
berinnen und -bewerbern.
Die Teilnehmer legten zudem 
großen Wert auf günstige Rah-
menbedingungen während der 
Ausbildung. Hie runter fällt für 
sie zum Beispiel die leichte Er-
reichbarkeit des Betriebs. Auch 
ein gutes Image ist von großer 
Bedeutung. Zudem wollen sie 
davon in ihrem eigenen sozia-
len Umfeld profitieren. Mate-
rielle Anreize, wie zum Beispiel 
ein Smartphone als Eintritts-
geschenk, spielen dagegen nur 
eine untergeordnete Rolle.
Vergleichsweise wenig Wert 
legen die Jugendlichen in der 
Befragung auch auf Merk-
male, die vor allem Großbetriebe 
kennzeichnen: Hie runter fallen 
zum Beispiel flexible Arbeits-
zeiten, über die Ausbildung hi-
nausgehende Zusatzangebote 
oder mit vielen anderen Auszu-
bildenden gemeinsam zu ler-
nen. Betrachtet man hier aller-
dings nur die Bewerber/-innen 
mit Studienberechtigung, fällt 
das Ergebnis anders aus: Bei 
dieser Gruppe ist der Wunsch 
nach großbetrieblicher Ausbil-
dung stärker ausgeprägt.
Einen deutlichen Einfluss übt 
die Ausbildungsmarktlage aus: 

Haben die Jugendlichen hohe 
Erfolgsaussichten auf einen Aus-
bildungsplatz, weil in ihrer Re-
gion die Marktlage relativ ent-
spannt ist oder sie gute Schul-
abschlüsse und -zeugnisse auf-
weisen, stellen sie auch höhere 
Ansprüche an die Betriebe. Mit 
Blick auf die Befragungsergeb-
nisse sollten nach Auffassung 
von BIBB-Präsident Friedrich Hu-
bert Esser gerade die am stärks-
ten unter dem Fachkräftemangel 
leidenden kleinen und mittleren 
Betriebe bei ihren künftigen 
Rekrutierungsstrate gien insbe-
sondere auf ein gutes Betriebskli-
ma und gute Übernahmechancen 
setzen und dies in ihrer Öffent-
lichkeitsarbeit be tonen. 
Die Ergebnisse der BIBB-Ana-
lyse mit dem Titel „Sind Jugend-

liche mit starker Marktposition 
anspruchsvoller bei der Be-
triebswahl?“ sind in der aktuel-
len Ausgabe der BIBB-Fach-
zeitschrift Berufsbildung in 
Wissenschaft und Praxis – BWP, 
Heft 4/2017 veröffentlicht.  

Quelle: BIBB

Risiko Haftcreme
Entstehen durch Haftcreme neurologische Schäden?

Das British Medical Journal be-
richtete kürzlich über einen 
mysteriösen Fall bei einem 62-
jährigen Patienten. Der Mann 
klagte über Taubheitsgefühle, 
Schmerzen und Schwäche. Ur-
sache für die neurologischen 
Symptome war am Ende die 
Haftcreme, mit der er seine Pro-
these fixierte. Aufgrund der neu-
rologischen Beschwerden hatte 
der 62-Jährige bereits ein halbes 
Jahr seine Wohnung nicht ver-
lassen und saß im Rollstuhl. Als 
er schließlich ins Krankenhaus 
eingeliefert wurde, ergab die 
Blutanalyse unter anderem ver-
minderte Kupfer- sowie erhöhte 
Zinkwerte. Auch das MRT zeigte 
Veränderungen in den Halswir-
beln C2 bis C7. Aufgrund der 
Untersuchungsergebnisse wurde 
dem Mann eine Kupfermangel-

myelopathie assistiert. Nach Aus-
schluss durch diverse Differen-
zialdiagnosen und Nachfrage 
beim Patienten wurde die zink-
haltige Haftcreme, die er zum 
Befestigen seiner Prothese ver-
wendete, als Ursache identi-
fiziert. Der Mann hatte über 
15 Jahre hinweg bis zu vier Tu-
ben pro Woche verbraucht, was 
zu einer Überversorgung mit 
Zink führte und wiederum den 
Kupferhaushalt durcheinander-
brachte. Nach Gabe von Kupfer 
und dem Wechsel zu einer nicht 
zinkhaltigen Haftcreme besser-
ten sich seine Symptome merk-
lich. Der 62-Jährige sitzt nach 
wie vor im Rollstuhl, da er wohl 
irreversible Schäden davonge-
tragen hat.  

Quelle: ZWP online

© Ikonoklast Fotografie/shutterstock.com
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Verbunden über die CAM Software SUM 
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Effizientes Pulvermanagement

Dank Dynamic Oversupply berechnet mysint 100 

automatisch die Pulvermenge, die für die Erzeu-

gung des Bauteils tatsächlich erforderlich ist.
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Meisterkurs in Ronneburg
Themenreich sind die Kurse an der Meisterschule für Zahntechnik in Ronneburg.

Neue Erkenntnis
Auch Neandertaler praktizierten schon Zahnmedizin.

Die Firma BEGO war Veranstalter 
für einen CAD/CAM-Kurs, wel-
cher in Kirchheim in einem Schu-
lungslabor durchgeführt wur de. 
Die Teilnehmer des 42. Meis-
terkurses waren der Einladung 
gefolgt und wurden durch die 
Referenten ZTM Ansger Volke 
und ZTM Markus Gerbitz fach-
kundig und praxisnah über die 
digitalen Möglichkeiten des 
De signens und der Fertigung 
informiert. Von unschätzbarem 
Wert waren die praktischen An-
wendertipps von Ansger Volke. 
Ein gelungenes Seminar, wel-
ches durch die hervorragende 
Betreuung durch Ulrich Thoms 
und Steffen Sobolik abgerundet 
wurde. Ein herzlicher Dank an 
alle, die zum Gelingen des Se-
minars beigetragen haben. Der 
nächste Meisterkurs beginnt noch 
in diesem Jahr, in sechs Mo -
naten Vollzeit vom 04.12.2017 bis 

08.06.2018. Für Weiterbildungs-
willige, welche nicht durchgän-
gig im Labor abwesend sein 
können, bietet die Meisterschule 
eine Splittingvariante (Teilzeit) 

an. Selbstverständlich können 
Informationstermine vor Ort 
auch außerhalb des Tages der 
offenen Tür und der Kurszeiten 
nach vorheriger Abstimmung 

auch am Wochenende verein-
bart werden.  

Quelle: 
Meisterschule Ronneburg  

Eine primitive Form der Zahn-
medizin konnten Forscher jetzt 
an 130.000 Jahre alten Zähnen 
eines Neandertalers nachwei-
sen. Vermutliche Zahnschmer-
zen an einem verdrehten Prä-
molar führten zu Manipula-
tionsspuren am Zahn.

Bereits vor 100 Jahren wurden 
die Zähne des Neandertalers in 
einer kroatischen Höhle gefun-
den, doch erst kürzlich unter-
suchte ein Forscherteam aus den 
USA die prähistorischen Zähne 
genauer. Bisher galten Neander-
taler als primitive Barbaren, die 
im Gegensatz zum erfinderi-
schen Homo sapiens kaum zu 
handwerklichem Geschick fähig 
waren. Die Ergebnisse der ame-
rikanischen Studie zeigen aber 
erneut, dass auch Neandertaler 
in der Lage waren, Werkzeug zu 
benutzen. Neu ist, dass sie diese 
auch bewusst einsetzten, um 
Zahnschmerzen zu behandeln.
Unter einem Lichtmikroskop 
betrachteten die Forscher die 
gefundenen vier Zähne ge -
nauer. Dabei wurden Spuren 

entdeckt, die von einer Art 
Zahnstocher zeugen könnten. 
Vermutet werden spitze Kno-
chen oder harte Äste, mit denen 
am Zahn manipuliert wurde. 
Die Ursache für die prähisto-
rische Zahnbehandlung waren 
wohl Zahnschmerzen, die durch 
die Fehlstellung des Prämola-
ren entstanden sind.
Aufgrund der Art der Mani -
pu lation an den Zähnen ge-
hen die Forscher außerdem 
davon aus, dass der Neander-
taler zur Zeit der „Zahnbe-
handlung“ noch am Leben war, 
sie an sich selbst vorgenommen 
hat und die Rillen nicht erst 
nach seinem Tod hinzugefügt 
wurden.  

Quelle: ZWP online

Optimale Haftung
Klebetechniker suchen nach längerem Halt beim Zahnersatz. 

Forscher der Uni Kassel ent-
wickeln Klebverbindungen, die 
dafür sorgen, dass künstliche 
Zähne im Mund von Patienten 
länger halten. Entsprechend 
seltener müssten Patienten in 
Zukunft Kronen austauschen 
lassen. Ziel der Forscher ist es, 
gemeinsam mit Experten aus 
der Praxis einen standardisier-
ten Prozess für diese Klebverfah-
ren zu entwickeln. Die Kasseler 
Ingenieure um Prof. Dr.-Ing. 
Stefan Böhm, Leiter des Fach-
gebiets Trennende und Fügende 
Fertigungsverfahren an der 
Universität Kassel, suchen im 
Projekt „Zahnfee“ nach dem 
Verfahren zur Herstellung der 
optimalen Klebverbindung. Da-
   zu werden die Oberflächen mit-
hilfe von Strahlverfahren und 
chemischen Mitteln behandelt. 
Durch diese beiden Schritte 

verändern die Forscher die 
To po grafie und chemischen Ei-
genschaften der Oberfläche, 
die für eine lange Haltbarkeit 
der Klebverbindung notwen-
dig sind. Die Kasseler Forscher 
arbeiten in diesem Forschungs-
vorhaben eng mit dem Natur-
wissenschaftlichen und Medi-
zinischen Institut der Uni Tü-
bingen zusammen. 
Außerdem kooperieren die 
Forscher mit Dental laboren 
und dem Verband Deutscher 
Zahntechniker- Innungen. Prof. 
Böhm: „Wir sind keine Dental-
techniker oder Zahnärzte, aber 
wir können mit unserer For-
schung die Dentaltechnik un-
terstützen. Unsere Expertise 
beruht auf der Entwicklung von 
neuen Kleb techniken, sodass 
die verwendeten Materialien 
bestmöglich zusammenhalten. 
Bei unserer Forschung ist uns 
eine enge Abstimmung mit 
den Wissenschaftlerinnen und 
Wissenschaftlern aus dem Be-
reich der Medizin und den Ex-
pertinnen und Experten aus der 
Praxis sehr wichtig. Denn na-
türlich müssen wir sicherstel-
len, dass die Klebverbin dun-
gen, die wir entwickeln, mit der 
Mundflora harmonieren und 
auch dann halten, wenn die 
Patienten Eis essen oder sehr 
heißen Kaffee trinken.“ Das 
Projekt „Zahnfee“ ist im Sep-
tember 2016 gestartet und läuft 
noch bis September 2018. För-
dermittelgeber für das Projekt 
ist das Bundesministerium für 
Wirtschaft und Energie über 
die Arbeitsgemeinschaft in-
dustrieller Fördervereinigun-
gen „Otto von Guericke“ e.V. 
(AiF).  

Quelle: Universität Kassel

Klebetechniker suchen nach längerem Halt beim Zahnersatz. 

verändern die Forscher die 
To po grafie und chemischen Ei-
genschaften der Oberfläche, 
die für eine lange Haltbarkeit 
der Klebverbindung notwen-
dig sind. Die Kasseler Forscher 
arbeiten in diesem Forschungs-
vorhaben eng mit dem Natur-
wissenschaftlichen und Medi-
zinischen Institut der Uni Tü-
bingen zusammen. 
Außerdem kooperieren die 
Forscher mit Dental laboren 
und dem Verband Deutscher 
Zahntechniker- Innungen. Prof. 
Böhm: „Wir sind keine Dental-
techniker oder Zahnärzte, aber 
wir können mit unserer For-
schung die Dentaltechnik un-
terstützen. Unsere Expertise 
beruht auf der Entwicklung von 
neuen Kleb techniken, sodass 
die verwendeten Materialien 
bestmöglich zusammenhalten. 
Bei unserer Forschung ist uns 
eine enge Abstimmung mit 

© Durch Antonio Guillem /shutterstock.com

©
Kostsov/v/vshutterstock.com

Zahn ersatz nur einen Festzu-
schuss von der Krankenkasse be-
kommen, werden finanziell ge-
schädigt und überfordert, denn sie 
bezahlen zu viel für die Import-
ware. Diese finanzielle Überfor-
derung geht laut dem Obermeis-
ter der Innung des Zahntech-
niker-Handwerks Nordbayern, 
Helmut Knittel, einher mit der 
Täuschung über den Wert des 
zahntechnischen Medizinpro-
dukts: „Wird dem Pa tienten ange-
boten, dass sein Zahnersatz aus 
einem deutschen Meisterlabor 
2.900 Euro, von einem Importeur 
aber nur 2.000 Euro kostet, er mit-
hin fast tausend Euro sparen 
würde, so ist das beachtlich. Er 
weiß ja nicht, dass dieser Zahner-
satz tatsächlich nur 650 Euro wert 
ist, dann würde er viel umsichtiger 
seine Entscheidung treffen.“  

Quelle: Innung des Zahntech-
niker-Handwerks Nordbayern

 Fortsetzung von Seite 1 – 
Billiger Zahnersatz für hohen 
Preis
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Links- oder Rechtshänder?
Das Gesicht gibt Aufschluss über Händigkeit. 

Ob jemand Rechts- oder Links-
händer ist, lässt sich nach neues-
ten Untersuchungen am Gesicht 
erkennen. Philippe P. Hujoel 
von der University of Washing-
ton hat dazu Daten von 13.663 
Patienten ausgewertet. Laut den 
Ergebnissen von Philippe P. Hu-
joel sind Menschen mit einem 
schmalen Kiefer sowie einem 
deutlichen Überbiss mit 25 Pro-
zent erhöhter Wahrscheinlich-
keit Linkshänder. Zudem ste-
hen Oberkiefer und Nase deut-
lich hervor; im Gegensatz da-
zu sind das Kinn und die Stirn 
in der Regel abgeflacht, womit 
das Gesichtsprofil eine konvexe 
Form aufweist.
Für seine Untersuchungen hat 
der Forscher Daten von insge-

samt drei relevanten Studien 
mit 13.663 Probanden ausge-
wertet. 
Er konnte außerdem feststel-
len, dass die Linkshändigkeit 
auch im Zusammenhang mit 
der Tuberkulose anfälligkeit steht. 
Ein weiterer Beweis für seine 
Hypothese ist das vermehrte 
Aufkommen von Tuberkulose 
und Linkshändern so wie schma-
len Gesichtsformen in Groß-
britannien. Im Gegensatz da-
zu gelten Eskimos als tuber-
kuloseresistent und ha ben in 
der Regel eine rundliche Ge-
sichtsform, auch Linkshänder 
sind hier eine Seltenheit. Ob 
die gleichen genetischen Fak-
toren, die die Linkshändigkeit 
beeinflussen, auch zum kon-

vexen Profil sowie zur Tu-
berkuloseanfälligkeit führen, 
muss in gezielteren Unter-
suchungen noch gezeigt wer-
den.  

Quelle: ZWP online
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Rückgewinnung abgewanderter Zahnarztpraxen – 
Signale erkennen

Es gehört dazu, hin und wieder Kunden zu verlieren. Nicht weil Zahnärzte pleitegehen, sondern einfach weil ein konkurrierendes 
Labor einen besseren Job macht oder sich mit einem Spezial-Sonderangebot in die bestehende Geschäftsbeziehung drängt.

Für viele zahntechnische Labors 
ist es normal, sich bei der Neu-
kundengewinnung enorm ins 
Zeug zu legen. Sobald sie aber 
eine Zahnarztpraxis als Kunden 
gewonnen haben, verfallen so 
manche früher oder später der 
Routine beziehungsweise tap-
pen in die Stammkundenfalle. 
Frei nach dem Motto: Ein Zahn-
arzt wird sich schon von sich aus 
melden, wenn er unzufrieden ist. 

Wenn Labors die Zahn-
arztwanderung fördern

Manche zahntechnische Unter-
nehmen fördern mit ihrer Stra-
tegie regelrecht Kundenabwan-
derungen. Sie legen den Fokus 
sehr stark auf Neukundenge-
winnung, prämieren diese sogar 
– und wundern sich (oder auch 
nicht), dass für die Stammkun-
denbindung zwangsläufig zu 
wenig Zeit bleibt. Fühlen sich 
Zahnarztpraxen nur noch als 
Nummer und nicht mehr als 
wertvoller und wichtiger Kunde, 
sind sie schnell offen für die Ab-
werbungsversuche eines ande-
ren Anbieters. Ob dieser seinen 
neu gewonnenen Kunden und 
dessen Patienten dann tatsäch-
lich besser umsorgt und somit 
bindet, sei dahingestellt. Aber 
ist der Kunde erst einmal weg, 
dann ist das Geschrei meist groß.

Wunschkunden binden

Die besten Kunden eines Anbie-
ters sind gleichzeitig die Wunsch-
kunden seiner Mitbewerber. Da-
rum ist davon auszugehen, dass 
diese intensiv von Mitbewerbern 
angegangen werden. Guten Kun-
den muss über die ex zellente 
Leistung hinaus extra Aufmerk-
samkeit geschenkt werden. Ganz 
besonders gilt dies für Zahnarzt-
praxen, da sie in ihrer Funktion 
als Mittler zwischen dem Her-
steller  (= Dental labor) und dem 
Nutzer/Empfänger (= Pa tient) 
stehen. Reibungspunkte oder 
Ver nach lässigung gehen schnell 
 zu lasten einer vertrauensvollen 
Zusammenarbeit, die kaum ein 
Zahnarzt an seine Patienten wei-
terzugeben bereit ist. Bricht erst 
einmal eine große Praxis von 

heute auf morgen als Auftrag-
geber weg, kann dies das ge-
samte Labor in die Schieflage 
bringen.

Kunden wie Zähne pflegen

Die Konkurrenz auf dem zahn-
technischen Markt ist groß. Es ist 
nur eine Frage der Zeit, bis ein 

Mitbewerber seine – zwar nicht 
bessere – Leistung billiger an-
bietet. Nun zählt in erster Linie 
die Qualität. Für Kundenbin-
dung sorgen Labors aber auch, 
indem sie ihrem Kunden helfen, 
noch erfolgreicher zu werden. 
Sie dürfen sich also nicht nur 
darüber Gedanken machen, wie 
sie dem Zahnarzt etwas ver-
kaufen, sondern müssen auch 
Ideen haben, wie sie ihm helfen, 
diese verkauften Produkte ge-
winnbringend einzusetzen bzw. 
weiterzuverkaufen.

Abwanderungssignale 
erkennen

Nur selten wechselt eine Zahn-
arztpraxis von heute auf mor-
gen unerwartet zum Mitbewer-

ber. Häufig gibt es vorab klare 
Signale, die nur vom Labor 
nicht ernst genommen worden 
sind: Weniger Aufträge werden 
erteilt, die Rechnungen werden 
schlechter bezahlt, der persön-
liche Ansprechpartner ist eigen-
artigerweise nicht mehr greif -
bar wie bisher. Alles Indi zien 
dafür, dass sich der Kunde zu-
nehmend emotional entfernt. 
Die treudoofe Frage „Sind sie 
mit uns noch zufrieden?“ wird 
nur selten ehrlich beantwortet. 
Denn um mögliche unangeneh-
me Diskussionen zu vermeiden, 
wird auch der unzufriedene 
Kunde meistens Ja sagen. Da-
rum muss der Verkäufer in die 
Offensive gehen und von sich 
aus die Geschäftsbezie-
hung mit Ideen und 
Impulsen beleben so-
wie auch kritische 
Punkte themati-
sieren.

Entscheidung respektieren

„Warum haben Sie denn nicht 
eher etwas gesagt?“, „Ich bin ent-
täuscht – warum tun Sie mir das 
an?“ oder ähnliche Verbalangriffe 
sind keine Seltenheit, wenn eine 
Zahnarztpraxis die Hiobsbot-
schaft „Ab heute gibt es keine 
Aufträge mehr für Sie“ über-
bringt. Doch wenn das Labor 
einen solchen „Abgang“ hinlegt, 
warum sollte der Zahnarzt gerne 
wieder zu ihm  zurückkommen, 
sollte der Konkurrent doch nicht 
die geweckten Erwartungen er-
füllen? Besser ist es, sein Be-
dauern auszudrücken, aber zeit-
gleich eine gemeinsame Vor-
gehensweise zu vereinbaren, wie 

man nun zukünftig miteinan-
der umgeht, um wenigstens 

noch den Kontakt 
aufrechtzu-

halten.

Demut statt Trotz

Manche zahntechnische Labors 
meiden den Kontakt zu verlo-
renen Kunden. Trotzig denkt so 
mancher: „Wenn der mich nicht 
will, dann gehe ich da auch nicht 
mehr hin.“ Möglicherweise ist 
es auch eine Schutzreaktion, um 
sich nicht selbst mit der durchaus 
schmerzhaften Frage „Wa rum 
ha ben wir diese Abwanderung 
eigentlich nicht vermeiden kön-
nen?“ beschäftigen zu müssen. 
Doch viele Zahnärzte sagen sich: 
Das Labor will doch mein Geld, 
dann soll es sich um mich be-
mühen. Sollte der nachfolgende 
 An bieter nicht den Erwartungen 
entsprechen, kommt schnell der 
lachende Dritte ins Spiel. Warum? 
Weil für so manche abgewanderte 
Zahnarztpraxis eine erneute Zu-
sammenarbeit mit dem Vorgänger 
eben wegen der emotionalen Zer-
rüttung nicht erstrebenswert ist.

Reflexion nicht vergessen

Wie jeder andere Anbieter, der 
etwas verkaufen möchte, sollte 
auch ein zahntechnisches Labor 
die Gründe einer Abwanderung 
kennen. Wie können Abwande-
rungstendenzen rechtzeitig er-
kannt und thematisiert werden? 
Was wären mögliche Mittel, um 
Kunden zu binden? Wie soll bei 
ehemaligen Kunden am besten 
vorgegangen werden? Was sind 
mögliche Ansätze, um die Tür 
zum ehemaligen Kunden we-
nigstens einen Spalt offen zu 
lassen? Mit welchen Angebo-
ten können ehemalige Kunden 
überzeugt werden? Wer sich 
mit diesen Fragen ernsthaft 
aus einandersetzt, wird es mit 
der Bindung und der Rückge-
winnung von Kunden leichter 
haben.
Sollten keine klaren Strategien 
und Verhaltensweisen erarbeitet 
werden, ist die Gefahr groß, 
dass Zahnlabors Kundenverlus-
ten nicht engagiert entgegenzu-

treten wissen 
bzw. sich aus 
falscher Eitel-
keit zu wenig 
um Rückge-
winnung auf 
Au g e n h ö h e 
be mühen.  

 Adresse
Oliver Schumacher, M.A.
Katharinenstraße 3 
49809 Lingen (Ems) 
Tel.: 0591 6104416 
info@oliver-schumacher.de 
www.oliver-schumacher.de
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Gehaltsverhandlungen – Die Kunst des Teilens
Möchte man etwas zwischen zwei Partnern aufteilen, besteht der beste Weg darin, man teilt es in zwei identisch große 
Haufen. So entsteht für beide Parteien ein Gefühl von Fairness. Doch wie ist das  beim Thema Gehaltsverhandlung?

Es gibt kaum etwas Schwierige-
res, als bei dieser Problematik 
fair zu teilen, denn hier treffen 
zwei Welten aufeinander. In sei-
ner eigenen Welt hat man na-
türlich immer Recht und der ei-
gene Vorschlag ist immer fair. 
Doch wie sieht es das Gegenüber 
und welche Sicht hat er/sie auf 
die Dinge?
Bei einem Sprint über 100 Meter 
ist ein Leistungssportler mit einer 
Zeit von mehr als 11 Sekunden 
sicherlich über seine Leistung 
enttäuscht, während ein Hobby-
sportler selbst für ein Sportab-
zeichen mit jeder Zeit besser als 
13 Sekunden mehr als sehr zu-
frieden sein wird. Worauf es also 
ankommt, ist der Standpunkt. Es 
liegt somit nicht an Ihnen selbst, 
ob Ihr Gegenüber mit der Zahl, 
die sie nennen, zufrieden ist oder 
nicht, sondern einzig und allein 
an der Betrachtungsweise auf 
die Zahl aus der jeweiligen Sicht 
des Einzelnen sowie aus seiner 
persönlichen Vergangenheit.
Diese zwei unterschiedlichen 
Betrachtungsweisen entscheiden 
darüber, ob man mit dem Angebot 
zufrieden ist. Des Weiteren fließt 
nochdie schlimmste aller hu-
manen Eigenschaften mit in die 
Entscheidung, der Vergleich. 
Meine Anzahl an Berufsjahren 
und mein Tätigkeitsfeld verbun-
den mit dem Lebensraum sowie 
das Gehalt von Kollegen und 
Freunden sorgen für eine Wunsch-
zahl, die zu einhundert Prozent 

nichts mit der Realität zu tun 
hat. Hier fließt weder die mensch-
liche Komponente noch die 
Leistungsbereitschaft und auch 
nicht die Teamfähigkeit mit in 
die Entscheidung. Auch der 
wirtschaftliche Faktor (Umsatz) 
und der individuelle Stellenwert 
im Unternehmen werden nicht 
bedacht.
Ganz zu vergessen sind hier die 
äußeren Einflüsse wie Markt-
situation und Unternehmensent-
wicklung. Und ganz zum Schluss 
noch unser aller Gedankenfeh-
ler „Kognitive Dissonanz“, also 
die Selbstüberschätzung. Erst 
vor Kurzem wurde wieder eine 
Umfrage über die Qualität von 
Autofahrern veröffentlicht. 85 Pro-
zent der Befragten sind der 
Überzeugung, besser als der 
Durchschnitt zu fahren. Diese 
Argumente sollen nun genügen. 

Wie führe ich eine faire 
Verhandlung, sodass 
beide Seiten langfristig 
zufrieden sind? 

Manche Chefs können Ange-
stellte so schnell über den Tisch 
ziehen, dass sie die Reibungs-
wärme als Nestwärme wahrneh-
men. Das funktioniert nur für 
kurze Zeit.
Für eine Erfolg versprechende 
Verhandlung werden ein Termin 
mit genügend Vorlaufzeit, Ruhe, 
Zeit und der richtige Ort benö-

tigt. Wichtig ist zudem, dass das 
Gespräch ungestört ist. Am bes-
ten ist es, zu dieser Zeit „offline“ 
zu sein, denn so wird dieser Art 
der Störung aus dem Weg ge-
gangen. 

Neueinstellung

Die Probearbeit ist erfolgreich 
verlaufen, die Mitarbeiter haben 
dem Bewerber ebenfalls zuge-
stimmt und nun steht das Ge-
spräch um die Vergütung an. Die-
ser Punkt ist entscheidend für 
eine langfristige positive Zu-
sammenarbeit. 

Tipp: Lassen Sie Ihr Gegenüber 
die Entscheidung über die Höhe 
des Gehaltes treffen. Geben Sie 
ihm jedoch die folgende Über-
legung mit auf den Weg: „Sie 
dürfen Ihr Gehalt selbst be-
stimmen. Egal, was Sie sagen, 
ich werde es bezahlen. Doch 
Sie sollten Folgendes beden-
ken: Ist die Zahl zu hoch, ha-
ben Sie zu hoch gepokert, und 
erfüllen Sie Ihren Gehalts-
wunsch nicht, werden sich un-
sere Wege schnell trennen. 
Haben Sie das Gehalt zu tief an-
gesetzt, werde ich schnell han-
deln müssen, um Sie und die 
Qualität Ihrer Arbeit nicht zu 
verlieren. 
Wenn Sie nun eine Zahl im Sinn 
haben, habe ich noch einen wei-
teren Vorschlag für die Dauer 
der Eingewöhnung (Probezeit). 
Damit wir uns keine Sorgen ma-
chen müssen und Sie keinen 
Druck bezüglich des Umsatzes 
während der  Einarbeitung ha-
ben, ziehe ich von Ihrer Gehalts-
vorstellung den Stressfaktor ab 
(etwa 10 bis 15 Prozent). So in-
teressieren uns beide während 
der Probezeit weder Zahlen 
noch Zeit und erst recht keine 
Geschwindigkeit. 
Nach der Hälfte der Probezeit 
können wir uns noch einmal 
zusammensetzen, und falls 
bereits ein erster Trend zu er-
kennen ist, noch einmal nach-
verhandeln. Je besser die Ein-
arbeitung ohne Stress und 
Zahlendruck ist, umso länger 
haben wir beide langfristig 
Spaß bei der Arbeit. Darum nun 
meine Frage an Sie: Welche Zahl 
haben Sie sich ausgesucht?“. 
Sollte die Vorstellung nun noch 
sehr hoch sein, können Sie na-
türlich fragen, ob der Stress-
faktor bereits abgezogen wurde.  
Der große Vorteil dieser Me-
thode ist, dass Ihr neuer Mit-
arbeiter den Vorschlag selbst 
unterbreiten kann und Sie sich 
sicher sein können, dass er 
damit zufrieden ist. An dieser 
Stelle sollten keine Zahlen an-
derer Mitarbeiter genannt wer-

den oder Aussagen wie „Dafür 
müssen andere zwei Monate 
arbeiten“ getroffen werden, 
sonst ist man schnell wieder 
beim Vergleichen, und dies ist 
für eine gute Zusammen arbeit 
kontraproduktiv. 

Angestellte

Bei Verhandlungen mit Ange-
stellten ist dieses Vorgehen 
ebenfalls möglich, jedoch ent-
fällt natürlich das Thema Probe-
zeit. Hier ist folgendes Vorge-
hen möglich, nachdem sich der 
Mitarbeiter Gedanken zur Höhe 
des Gehalts gemacht hat: „Zu-
nächst einmal vielen Dank für 
Ihre offene und faire Aussage. 
Für mich ist noch die Frage 
offen: ‚Was machen Sie künftig 
mehr?‘. Wenn Sie mehr Gehalt 
wünschen, haben Sie sicher 
ebenfalls Vorschläge erarbeitet, 
wie das Mehr an Gehalt durch 
zusätzliche Leistung wieder aus-
geglichen werden kann.“ Gibt 
es keine sofortige Lösung, wird 
innerhalb eines kurzen Zeit-
raums ein weiterer Termin ver-
einbart. Findet hier eine gute 
Lösung statt, steht einer lang-
fristigen erfolgreichen Zusam-
menarbeit nichts mehr im Wege.  
Für die Zukunft ist dadurch 
ebenfalls vorgesorgt, denn Ihre 
Mitarbeiter werden zukünftig 
bereits im Vorfeld für die nächs-
ten Verhandlungen ihre Gegen-
leistung für das Mehr an Geld 
bereithalten. So gesehen wer-
den Sie in Zukunft immer gleich 
große Haufen zum Austauschen 
haben. 

Ich wünsche Ihnen viel Arbeits-
spaß!  

 Adresse
Hans J. Schmid
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Tel.: 0170 6333888
service@arbeitsspass.com
www.arbeitsspass.com
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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 €
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Zahnimplantate – Von der Planung im Team zum  
ästhetischen Gesamterfolg

Zahnlose Patienten mit Zahnersatz zu versorgen, stellt in der Zahnmedizin eine der größten Herausforderung dar.  
Die zahnärztliche Implantologie bietet heutzutage jedoch eine Vielzahl an Möglichkeiten. Neben der klassischen Totalprothese  

können verschiedene Formen von implantatverankertem Zahnersatz angeboten werden.

Erfolge mit Totalprothesen ohne 
eine Verankerung durch Zahn­
implantate sind nur durch 
einen hohen Aufwand – stark  
abhängig vom fachlichen Kön­
nen und auch von den Voraus­
setzungen des Prothesenlagers – 
mit sehr variablen Ergebnissen 
zu erzielen.
Im Bereich der Implantologie 
sind die Anzahl und die Befes­
tigung des Zahnersatzes beim 
zahnlosen Patienten ebenfalls 
sehr variabel. Rein implantat­
getragener Zahnersatz beim 
zahnlosen Kiefer ist standard­
mäßig auf sechs Implantaten  
abgestützt, wobei im Oberkiefer 
auch mehr als sechs Implantate, 
im Unterkiefer in Ausnahme­
fällen auch lediglich vier Im­
plantate notwendig sein kön­
nen. Nach der aktuellen S3-Leit­
linie sollen vier Implantate im 

Oberkiefer nur mit einer heraus­
nehmbaren Suprakonstruktion 
versorgt werden.
Das All-on-4-System bietet durch 
die provisorische, festsitzende 
Sofortversorgung Vorteile, aber 
auch höhere Risiken durch die 
Sofortbelastung und in der 
Folge einen prothetischen Miss­
erfolg, wenn nur ein Implantat 
verloren gehen sollte. Im Fol­
genden wird die Systematik 
einer verschraubten Suprakon­
struktion aus Zirkon mit jeweils 
sechs Implantaten im Ober- und 
Unterkiefer gezeigt. Die Her­
stellung verschraubter Kunst­
stoffprototypen lässt bei dem 
hier gezeigten Vorgehen alle  
Details der Ästhetik, Phonetik 
und Funktion vor Umsetzung  
in die definitive Arbeit auch 
über einen längeren Zeitraum 
überprüfen. 

Patientenfall

Die 53-jährige Patientin kam in 
unsere Praxis mit der Fragestel­
lung, welche Möglichkeiten bei 
ihr für einen festsitzenden Zahn­
ersatz bestehen würden. Die 
bisher behandelnde Zahnärztin 
hatte ihr gesagt, dass alle noch 
verbliebenen Zähne aufgrund 
der parodontalen Verhältnisse 
entfernt werden müssen (Abb. 1). 
Von der Zahnärztin wurden be­
reits Ober- und Unterkiefertotal­
prothesen als Interimsersatz 
hergestellt. Im Rahmen einer 
zahnmedizinischen Notfallbe­
handlung mussten bei der Erst­
konsultation in unserer Praxis 
die vier Unterkieferfrontzähne 
kurzfristig aufgrund der starken 
Lockerungen entfernt (Abb. 2) 
und eine Interimsprothese ein­
gesetzt werden.

Nach der Befundaufnahme folg­
ten eine ausführliche Beratung 
und ein Planungsgespräch mit 
der Patientin über Implantate 
und die festsitzenden Möglich­
keiten. Welche Wünsche und Vor­
stellungen hat die Patientin an 
den Zahnersatz? Wie sind die 
finanziellen Vorstellungen und 
mit welcher Implantatanzahl 
und welchem Material lässt sich 
das bewerkstelligen? Wie soll 
der zeitliche Ablauf erfolgen? 
Welche Vorstellungen gibt es 
bezüglich der Handhabung und 
Ästhetik? Wie kann gewähr­
leistet werden, dass die Erwar­
tungen und Wünsche der Pa­
tientin erfüllt werden?
Schnell wurde klar, dass für die 
Patientin nur ein festsitzender, 
hochwertiger Zahnersatz in­
frage kam. Insofern wurden ein 
Kostenplan und der zeitliche  
Ablauf der Behandlung festge­
legt. Dabei war ihr wichtig, die 
bereits alio loco angefertigten 
Interimsprothesen als Proviso­
rium zu verwenden.
Im ersten chirurgischen Schritt 
wurden die verbliebenen Ober­
kieferzähne entfernt, zwei ex­
terne Sinuslifts durchgeführt 
und zwei temporäre Implantate 
(K.S.I. Bauer-Schraube) Regio 
13 und 23 mit Kugelkopf inse­
riert. Die vorhandene Ober­
kieferinterimstotale wurde mit 
einem Knopfmatrizensystem an 
den sofortbelasteten temporä­
ren Implantaten verankert. Hie­
rüber war die Lage der Inte­
rimsprothese gesichert und die 
Augmentationsbereiche sowie 
die später inserierten Implan­
tate nicht belastet (Abb. 3).
Im zweiten Schritt erfolgte die 
Entfernung der restlichen Un­

terkieferzähne mit der simul­
tanen Implantation (CAMLOG- 
Implantate), die Augmentation 
der Restalveolen und die Inser­
tion der temporären Implantate 
Regio 33 und 43 in einem Schritt 
mit Befestigung der UK-Interims­
totalprothese. 
Im dritten und letzten Schritt 
wurden die Implantate im OK 
nach Planung mittels einer Si­
mulation im DVT (Beispiel in 
Abb. 4) und nach Doublierung 
der Interimsprothese als intra­
operative Bohrschablone einge­
setzt (Abb. 5). 
Die Situation des Oberkiefers  
zu Beginn der prothetischen Ver­
sorgung mit den osseointegrier­
ten Implantaten zeigt die Abbil­
dung 6. Da bei der Vielzahl der 
Implantate eine spannungsfreie 
verschraubte Suprakonstruktion 
geplant war, ist es wichtig, die 
Abformungsschritte sehr detail­
liert durchzuführen. In einem 
ersten Abformungsschritt wer­
den geschlossene CAMLOG-
Abdruckpfosten eingesetzt und 
Alginatabformungen durchge­
führt. Im Labor werden dann of­
fene Abdruckpfosten mit Pat­
tern Resin (GC) verblockt und 
anschließend mit einer Trenn­
scheibe fein getrennt (Abb. 7). 
Danach wurde ein passgenauer 
individueller Abformlöffel aus 
Formatray (Kerr) im Labor her­
gestellt. Hierbei ist es wichtig, 
dass die individuelle Pattern-
Verblockung im Löffel aus­
gespart wird und gerade eben 
auf Höhe der Verblockung endet 
(Beispiel Abb. 8).
Im Mund werden diese Tren­
nungen dann nach dem Ein­
schrauben der offenen Implan­
tatabdruckpfosten mit Pattern 
Resin geschlossen und ein Ab­
druck mit Impregum™ Penta™ 
(3M ESPE) durchgeführt. An 
den offenen Löffelstellen, an 
denen die offenen Abdruck­
pfosten herausstehen, wird das 
überschüssige Abformmaterial 
entfernt. Nach der Aushärtung 
des Abdruckmaterials werden 
die Verblockungen dann mit 
weiterem Pattern Resin am  
individuellen Löffel verankert 
(Abb. 9). Die Schrumpfung des 
Pattern Resin wird durch die 
Trennung im Labor und den  
nur kleinen Verbund der Tren­
nungsstelle im Mund mini­
miert. Zudem erhält man eine 
sehr stabile Verankerung der 
Abdruckpfosten untereinander 
und simultan mit dem Abdruck­
löffel. Nur so ist eine absolut  
sichere und bewegungsfreie 
Abformung der Implantatpfos­
ten möglich (Abb. 10).

Abb. 1: Röntgenologische Ausgangssituation. – Abb. 2: Klinische Ausgangssituation. – Abb. 3: OPG nach erstem chirurgischen Eingriff mit Planung der Implantat­
positionen. – Abb. 4: Beispiel einer Implantatplanung mittels DVT. – Abb. 5: OPG mit 16 inserierten Implantaten und den augmentierten Bereichen.

Abb. 1 Abb. 3

Abb. 5Abb. 4

Abb. 2

Abb. 6: Klinische Situation im Oberkiefer vor der Abformung. – Abb. 7: Vorbereitung im Labor zur definitiven Implantatabformung. – Abb. 8: Vorbereitete GC Pattern Resin-Verblockung und Löffelanpassung zur definitiven Implantat­
abformung. – Abb. 9: Durch Pattern Resin mit dem Löffel verankerte Abdruckpfosten. – Abb. 10: Abformung der Oberkieferimplantate mit Impregum™ Penta™. – Abb. 11: Im Labor hergestellter Prototyp aus Kunststoff.

Abb. 6 Abb. 8

Abb. 10

Abb. 7

Abb. 9 Abb. 11



Eine erste, provisorische Re­
gistrierung erfolgte auf den 
vorhandenen Interimsprothe­
sen mit einer Wachszentrik­
platte. Diese waren weitgehend 
bewegungsfrei, da sie auf den 
provisorischen Implantaten und 
Gingivaformern abgestützt wur­
den. 

Im Labor

Im Folgenden wurde zunächst 
ein verschraubter Prototyp auf 
Grundlage der Wünsche der Pa­
tientin zur Austestung der Äs­
thetik, Phonetik und der Funk­
tion erstellt. Der Patientin war  
es wichtig, eine in Form und  
Farbe idealisierte Rekonstruk­
tion zu erhalten. Die Lage der  
angefertigten Modelle wurde 
hierzu zunächst mittels der im 

PlaneFinder® (Zirkonzahn® in 
Zusammenarbeit mit ZTM Udo 
Plaster) ermittelten Ebenen der 
natürlichen Kopfhaltung (NHP = 
Natural Head Position) in den  
Artikulator® PS1 (Zirkonzahn®) 
übertragen und der Gegenkiefer 
unter Zuhilfenahme der Inte­
rimsprothesen in der provisori­
schen zentrischen Relation mon­

tiert. Die Bisshöhe wurde zu­
nächst provisorisch von den In­
terimsprothesen übernommen. 
Virtuell stellten wir für die Kon­
struktion der Prototypen neue 
Zähne auf und richteten sie nach 
den gemessenen Winkeln der 
Ala-Tragus-Linie aus. Die basale 
Gestaltung auf der Zahnfleisch­
maske wurde oval ausgeformt 
und für die Reinigungsfähigkeit 
die Interdentalbereiche jeweils 
mesial und distal der Implan- 
tate durchgängig konstruiert.
Nach dem Ausfräsen aus einem 
Kunststoffblank mit natürlichem 
Farbverlauf (Multistratum® Fle­
xible, Zirkonzahn®) wurden die 
einteiligen Brücken ausgearbei­
tet, mit den Titanbasen (ZZ- 
Base®, Zirkonzahn®) verklebt 
und die gingivalen Anteile mit 
zahnfarbenem, lichthärtendem 
Komposit (Gingiva-Composites, 

Zirkonzahn®) verblendet, um  
optimal ästhetische Zahnlängen 
gestalten zu können und den  
atrophierten Kieferkammbe­
reich auszufüllen (Abb. 11).
Durch die korrekte Positionie­
rung und Übertragung in den  
Artikulator mussten Kauebenen­
verlauf und Mittellinie nicht  
korrigiert werden. Diese Proto­

typen wurden von der Patientin 
insgesamt zwölf Wochen ge­
tragen. Die Bisshöhe sollte we­
gen der vorhandenen Mund­
winkelrhagaden mit dem Pro­
totypen angehoben werden,  
musste aber bedingt durch den 
Sprechabstand wieder etwas ab- 
gesenkt werden (Abb. 12 und 13). 
In diesem Zeitraum konnte die 
Patientin alle Aspekte des neuen 
Zahnersatzes austesten. Insbe­
sondere schleift sich während 
der dreimonatigen Tragdauer  
die Funktion im Kunststoff wei­
ter ein.
Vor Umsetzung in den definitiven 
Zahnersatz wurde die Schleim­
hautsituation nochmals drucklos 
erfasst. Dabei wurden die Proto­
typen mit Abformmaterial R-SI-
Line Light SH von R-Dental un- 
terspritzt. Es erfolgte eine Fein­
zentrik mit laborgefertigten Zen­
trikplatten auf den Prototypen. 
Für die Umsetzung in der Zahn­
technik werden die Prototypen 
nochmals einen Tag im Labor  
benötigt. Solange wurden die 
vorhandenen Interimsprothesen 
als Provisorium für diese Arbeits­
schritte wieder eingesetzt. Bis 
zum definitiven Eingliedern der 
fertigen Zirkonarbeit konnten 
die Prototypen von der Patientin 
weiterhin getragen werden.
Die neu erstellten Modelle arti­
kulierten wir wieder in die NHP 
(Abb. 14), die Prototypen scann­
ten wir als Wax-up ein und rech­
neten sie auf die neue Gingiva­
situation (Abb. 15 und 16).  
Die Implantate in Regio 12 und 22 

konnten aus ästhetischen Grün­
den (Austrittsöffnung der Schrau­
benkanäle auf der Labialfläche) 
nicht okklusal verschraubt wer­
den, sondern wurden auf die  
Implantate durch die Titan- 
basen ohne Verschraubung ab­
gestützt.
Die digitale Modellation wurde  
in Prettau® Zirkon (Zirkonzahn®) 
gefräst, individuell eingefärbt 
und gesintert (Abb. 17). Die ge­
wünschte helle Zahnfarbe der 
vestibulären und die ausgewählte 
Zahnfarbe der gingivalen Anteile 
verblendeten wir mit ICE Zirkon 
Keramik (Zirkonzahn®), wäh­
rend okklusal und die basalen 
Auflagen aus Zirkon glasiert und 
auf Hochglanz poliert wurden 
(Abb. 18). Für die Patientin stellte 
das Einsetzen der Zirkonbrücken 
keine Veränderung der erarbeite­
ten Ästhetik und der gewohnten 
Funktionsabläufe dar, da diese 
von den Prototypen übernommen 
werden konnten (Abb. 19–21).
Die temporären Implantate konn­
ten hierzu komplikationslos 
ohne Anästhesie herausge­
schraubt werden. Die Abutment­
schrauben werden zum defini­
tiven Einsetzen mit 25 Ncm an­
gezogen und die Kanäle mit 
weißem Teflonband und einer 
gnathologischen Deckfüllung aus 
Kunststoff verschlossen.

Fazit

Um ästhetisch und funktionell 
ein sehr gutes Ergebnis zu erzie­

len, ist es wichtig, im Vorfeld alle 
Wünsche und Vorstellungen mit 
der Patientin abzustimmen und 
diese in der konsequenten Pla­
nungsumsetzung in einen Proto­
typ münden zu lassen. Entschei­
dender Faktor bei einer rein im­
plantatgetragenen Versorgung 
ist die spannungsfreie Supra­
konstruktion, insofern muss die 
Abformungsgenauigkeit so hoch 
wie möglich gehalten werden. 
Des Weiteren ist ausreichend Zeit 
zur Testung der Prototypen mit 
erforderlichen Korrekturphasen 
bis zur Umsetzung in den defini­
tiven Ersatz aus Zirkon notwen­
dig. Änderungen an der definiti­
ven Arbeit sollen möglichst nicht 
mehr vorgenommen werden. Vor­
teil der aus Prettau® Zirkon her­
gestellten Arbeit ist das Entfallen 
des „Chippings“ der Keramik­
verblendung. Es werden nur die 
vestibulären, nicht kautragen­
den Bereiche verblendet. Da­
durch ist die Arbeit extrem lang­
lebig und nahezu verschleißfrei.
Um die Langlebigkeit der neuen 
Brücken zu gewährleisten, müs­
sen sie reinigungsfähig gestal- 
tet werden. Die Auflageflächen 
des extrem hochverdichteten 
Prettau® Zirkons liegen auf der  
Gingiva dicht auf, das Material 
weist zudem praktisch keine  
Plaqueretention auf. Weiterhin 
sind die Implantatdurchtritts­
stellen durch Führungsrillen je­
weils mesial und distal mit Inter­
dentalbürsten reinigungsfähig 
gestaltet. Eine intensive Pflege 
und regelmäßige Intensivreini­
gungen durch das Prophylaxe­
team sind unentbehrlich.  

 Adresse
Dr. Thomas Verbeck
Zahnarzt und Fachzahnarzt  
für Oralchirurgie
Düsseldorfer Straße 59
40878 Ratingen
praxis@drverbeck.de

Wilfried Kapusta
Zahntechnikermeister
Hausbroicher Straße 218
47877 Willich
kapusta@dentallabor-kapusta.com
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Abb. 17 Abb. 18 Abb. 19

Abb. 21Abb. 20

Abb. 17: Eingefärbte und gesinterte OK-Konstruktion. – Abb. 18: Fertiggestellte Prettau®-Zirkonbrücken auf dem Modell. – Abb. 19–21: Klinisches Endergebnis.

Abb. 12 und 13: Klinische Situation und Porträt der eingesetzten Prototypen.

Abb. 12

Abb. 13

Abb. 14: Im Artikulator PS1 (Zirkonzahn®) eingesetztes Oberkiefermodell mit Kunststoffprototyp. – Abb. 15: Definitive Konstruktion des Oberkiefers. – Abb. 16: Konstru­
ierte Oberkieferbrücke mit Austrittspunkten der okklusalen Verschraubung.

Abb. 14

Abb. 15

Abb. 16
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Komposit für unbegrenzte Möglichkeiten
Creation Willi Geller bringt mit Creation VC das erste eigene 

lichthärtende Komposit auf den Markt. 

Brillante Farben, natürliche Licht­
dynamik und eine hohe Ver ­
ar beitungs­ und System­
qualität: Creation VC ist 
das erste lichthärtende 
Komposit von Crea tion 
Willi Geller, das wie 
alle Keramik­ und 
Prothetiklinien des 
österreichischen 
Dental herstellers 
technisch raffiniert 
und von der Natur 
inspiriert ist. So ver­
fügt das neue Mikrohybrid­ 
komposit nicht nur über eine 
lange Haltbarkeit und mecha­
nische Stabilität, sondern auch 
über eine ausbalancierte Opa­
leszenz und Transluzenz. Auf­
bauend auf der Hybrid­MFR­ 
Technologie und dem bewähr­
tem Color­Coding­Concept bie­
tet es mit 130 Einzelmassen ein 
vielseitiges, farb­ und formsta­
biles Kompositsystem. Ein be­
sonderes Highlight sind die 
Flow­Dentine, die sich dank 
ihrer guten Applizier­ und Mo­
delliereigenschaften fast wie 
Keramikmassen verarbeiten las­
sen, sowie die breite Palette an 
Gin givamassen und Make­ up­
Malfarben, die zur internen 
und externen Charakterisierung, 
aber auch zur palatinalen Mo­
difikation der Creopal­Prothe­
senzähne und ­Facetten geeig­
net sind.
In dem umfangreichen Farb­
system gibt es neben den farb­
dichten Standarddentinen, die 
es als Pasten­ und als Flow­Va­
riante gibt, auch diverse Opaker, 
Opakdentine sowie Schneide­, 

Transpa­ und Transpa­ 
Effekt­Massen. Dank des 
internen Reflexionsvermögens 
kann selbst bei sehr dünnen 
Schichten eine naturanaloge Äs­
thetik erzielt werden. Die Flow­ 
Massen überzeugen vor allem 
durch eine homogene Vertei­
lung der Nanopartikel in der 
Kunststoffmatrix, die wie de­
rum eine hohe Verschleißbe­
ständigkeit bewirkt.
Dank der ausbalancierten Vis­
kosität lässt sich das Kompo­
sit ideal modellieren. Für einen 
lang anhaltenden Oberflächen­
glanz und geringstmög liche 

Plaqueanhaftungen ver­
fügt es über eine optimale 

Polierbarkeit. Die starke 
Adhäsion der Füller zur 

Kunststoffmatrix während und 
nach der Poly merisation sorgt 
zudem für eine hohe Festig­
keit.  

 Adresse
Creation Willi Geller 
Deutschland GmbH
Harkortstraße 2
58339 Breckerfeld
Tel.: 02338 801900
Fax: 02338 801950 
office@creation-willigeller.de
www.creation-willigeller.de

In der Praxis der Zukunft reicht 
es nicht mehr aus, wenn ein Ab­
formsilikon hydrophil ist und 
exakt abformt. Die zunehmende 
Vernetzung zwischen Zahnarzt 
und Zahntechniker stellt neue 

Anforderungen – auch an kon­
ventionelle Produkte. Zugleich 
werden Abformsilikone weiter­
hin fester Bestandteil des Praxis­
alltags sein. Die Dreve Dentamid 
GmbH bietet mit der neuen Ab­

formreihe Dynax® nicht nur 
ab solut zuverlässige Silikone für 
jede Indikation an. Vom Putty bis 
zum Korrektursilikon wurden 
alle Komponenten speziell für 
den digitalen Prozess entwickelt 

und die Rezepturen auf den ver­
änderten Workflow abgestimmt. 
Das Ergebnis: präzise Oberflä­
chen, die problemlos einge­
scannt werden können. Damit 
erweitern sich die Möglichkeiten 

der Teilhabe am digitalen Work­
flow – und das ganz ohne teure 
technische Investitionen. Die 
Abformung selbst läuft ab wie 
gewohnt und gelingt dank über­
legener mechanischer Eigen­
schaften so wie intensivem Snap­ 
Effekt in weniger als drei Minu­
ten. Nach dem Abformprozess 
scannt das Labor die Abfor­
mung ein. Im Anschluss stehen 
die digitalen Daten sowohl dem 
Zahnarzt als auch dem Zahn­
techniker zur digitalen Weiter­
verarbeitung zur Verfügung.  

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

Nächster Baustein für die digitale Praxis
Dreve stellt die neuen Dynax® Abformsilikone für den digitalen Prozess vor.

Infos zum Unternehmen

Die verkleinerte Packungs­
größe hat mehrere Vorteile für 
den Zahntechniker. Der Inhalt 
der Flasche ist schneller ver­
braucht. Die einmal geöffnete 
Verpackung steht also nicht 
mehr lange he rum; das Bad wird 

zügig ver ar beitet. Untersuchun­
gen des Herstellers haben erge­
ben, dass bei lang geöffneten 
Galvano bädern eine Reaktion 
mit Sauerstoff auftreten kann. 
Aufgrund dieser Tatsache wer­
den die beliebten Balance Gal­
vanobäder 16,5 und 21,5 ab 
sofort in 250 ml­ Flaschen an­ 
stelle der 500 ml­ Flaschen ange­
boten. Unter an derem können 
Dentallabore, die relativ wenig 
davon benutzen, so besser kal­
kulieren und profitieren von 
einer einheitlich hohen Mate­

rialqualität. Die gebrauchsfer­
tigen Balance Galvano­Bäder 
haben einen Goldgehalt von 
99,9 Prozent. Sie gewähren eine 
hohe Härte, eine gute Präzision 
und einen ein heitlich seiden­
matten Goldüberzug. Die Bäder 

sind geeignet für fast alle gän­
gigen Galvanogeräte. Das Gal­
vanobad 21,5 dient speziell der 
Anwendung im Gerät AGC 
Micro Vision.  

Kleine Größe, hohe Qualität 
Ab sofort gibt es die gebrauchsfertigen Balance 

Galvanobäder von Dental Balance in 250 ml­Flaschen.

Prothetiklinien des 
österreichischen 
Dental herstellers 
technisch raffiniert 
und von der Natur 
inspiriert ist. So ver­
fügt das neue Mikrohybrid­ 
komposit nicht nur über eine 
lange Haltbarkeit und mecha­
nische Stabilität, sondern auch 
über eine ausbalancierte Opa­
leszenz und Transluzenz. Auf­
bauend auf der Hybrid­MFR­ 
Technologie und dem bewähr­
tem Color­Coding­Concept bie­
tet es mit 130 Einzelmassen ein 
vielseitiges, farb­ und formsta­
biles Kompositsystem. Ein be­
sonderes Highlight sind die 
Flow­Dentine, die sich dank 
ihrer 

 Adresse
Dental Balance GmbH
Behlertstraße 33 A
14467 Potsdam
Tel.: 0331 88714070
Fax: 0331 88714072
info@dental-balance.eu
www.dental-balance.eu
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SCHEU-DENTAL GmbH
www.scheu-dental.com

phone +49 2374 9288-0
fax      +49 2374 9288-90

3D-Druck in High Definition.  
Asiga MAXTM: Für den digitalen Workflow in Ihrem Labor.

/// Der kompakteste UV HD 3D-Drucker im Dentalbereich
/// 62 μm Auflösung
/// Intelligentes Positionsanfahrsystem (SPS) für exakte 
 Druckergebnisse
/// Füllmengenüberwachung
/// Individueller Support für die gesamte Gerätelebensdauer

system 

Individuelle 
Funktionslöffel
IMPRIMO® LC Impression

Aufbissschienen 
und Bohrschablonen
IMPRIMO® LC Splint

Arbeitsmodelle
IMPRIMO® LC Model

Zahnfleischmasken
IMPRIMO® LC Gingiva

Dentale Gussobjekte
IMPRIMO® LC Cast
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Die regionalen Fachmessen im 
Herbst sind eine etablierte und 
erfreuliche Routine im dentalen 
Jahresplan. Den Reigen der Aus­
stellungen eröffnet Ende Sep­
tember die Fachdental in Leipzig. 
Im Oktober folgen die id infotage 
dental in München sowie die 
Fachdental Südwest in Stuttgart. 
Den Abschluss bilden Mitte No­
vember die id infotage dental in 
Frankfurt am Main. In diesem 
Jahr präsentiert sich GC erst­
mals mit einem völlig neuen 
Standkonzept, das durch die  
japanischen Wurzeln des Tra­
ditionsunternehmens inspiriert 
wurde. Zudem können sich die 
Messebesucher auf ein attrakti­
ves Gewinnspiel, exklusive Cou­
ponaktionen mit attraktiven An­
geboten sowie umfassende Ein­
blicke in das Produktportfolio 
freuen. Einige der Messe-High­
lights seien vorab vorgestellt: GC 
Aadva IOS, der erste Intra­

oralscanner von GC, wurde mit 
besonderem Augenmerk auf  
Ergonomie entwickelt. Bedient 
wird er über einen 19-Zoll-Touch­
screen, der sich über einen flexi­
blen Arm auf die präferierte  
Arbeitsposition hin einstellen 
lässt. Zudem setzt er auf den  
offenen STL-Standard, arbeitet 
puderfrei und verfügt über ein 
Anti-Fog-System. Mit der inte­
grierten GC Aadva IOS Digital 
Service Platform (DSP) lassen 
sich zudem alle gescannten Fälle 
komfortabel verwalten und zu 
Laboren und Fräszentren sen­
den. 
Die Presskeramik GC Initial 
LiSi Press mit ihrer innova­
tiven Mikronisierungstechno­
logie bietet enorme Potenziale 
für das Dentallabor. Die Mate­
rialeigenschaften der Keramik 
bewirken unter anderem eine 
besonders hohe Biegefestigkeit 
von über 500 MPa. In Verbin­

dung mit der phosphatgebun­
denen Speed-Einbettmasse GC 
Initial PressVest für Presskera­
miken entsteht zudem nur eine 
äußerst geringe Reaktions­
schicht, die sich leicht durch 
Abstrahlen mit Glasperlen ent­
fernen lässt. Im Vergleich zu 
den üblichen Verfahren mit 
Flusssäure oder Aluminium­
oxid spart dies Zeit und redu­
ziert Gesundheitsrisiken. 

Weitere Highlights für zahn­
ärztliche Besucher sind unter  
anderem die beiden neuen Uni­
versalfarbtöne des erfolgreichen 
Essentia-Composite-Konzepts, 
GC Essentia HiFlo und GC  
Essentia LoFlo, sowie der dual­
härtende Adhäsiv-Befestigungs­
zement G-CEM LinkForce. Für 
Dentallabore hat GC unter an­
derem das modulare Composite-
System für indirekte Restaura­

tionen GRADIA PLUS sowie die 
lichthärtende Oberflächenver­
siegelung OPTIGLAZE color für 
indirekte Restaurationen im Ge­
päck. Zudem erhält der Besucher 
Einblicke in die Performance der 
Spezialkeramik für Lithium­
disilikatgerüste GC Initial LiSi 
sowie in die 
ergänzenden 
dreidimensio­
nalen Kera­
mik ma l fa r ­
ben GC Initial 
Lustre Pastes 
NF.  

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

Jede individuell gewünschte 
Abzugskraft kann eingestellt 
werden – immer und immer  
wieder. Dieser nachhaltige Ef­
fekt wird durch die Verwendung 
einer Verschraubung aus Keramik  
erzielt. Die im okklusalen Be­
reich des TK-Soft Ceram befind­
liche Keramikmutter macht es 
möglich, zusammen mit der 
Keramikschraube eine ver­
schleißfreie Schraubverbindung 
zu realisieren. Es wird kein  
Gewinde in das Kunststoff­
halteelement geschnitten. Wie 
beim TK-Soft und TK-Soft mini 
findet keinerlei Beschädigung 
des Halteelementes durch die 
Aktivierschraube statt. Der 
Kunststoff wird sanft verformt 
und die gewünschte Friktion 
eingestellt. Das neu entwickelte 
TK-Soft Ceram weist die glei­
chen optimalen Friktionseigen­

schaften auf wie das bewährte 
TK-Soft. Bei der gesamten Ent­
wicklung des TK-Soft Ceram 
lag von Anfang an eine Kon­
struktion ohne Metallanteile zu­
grunde. Diese Vorgabe konnte 
mit dem Material ZrO2 (Zirkon­
oxidkeramik) für die Aktivier­
schraube und die Kontermutter 
erfolgreich umgesetzt werden. 
Die STL-Dateien für die digitale 
Fertigung sind kostenlos zum 
Download auf der Si-tec-Home­
page erhältlich.  

 Adresse
Si-tec GmbH Dental-Spezialartikel
Leharweg 2
58313 Herdecke
Tel.: 02330 80694-0
Fax: 02330 80694-20
info@si-tec.de
www.si-tec.de

Aktuelle Produktlösungen
GC präsentiert Highlights für das Labor auf den Herbstmessen. 

Keramische Haltelemente 
für die metallfreie Prothetik
Mit dem Halteelement TK-Soft Ceram von Si-tec gehören 

funktionslose Teleskopkronen der Vergangenheit an.

Abb. 1: GC Initial LiSi Press.

Infos zum Unternehmen
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Das ist der Stand der Zahntechnik
Dentsply Sirona präsentiert auch auf den regionalen Herbstmessen die Geschäftsbereiche CAD/CAM, Prosthetics und Implants.

Welche aktuellen Technologien, 
Verfahren und Werkstoffe unter­
stützen heute und zukünftig die 
Arbeit im zahntechnischen La­
bor? Und wie lassen sie sich in 
bestehende Workflows integrie­
ren? Auf Fragen wie diese halten 
die regionalen Fachdental­Mes­
sen im Herbst spannende Ant­
worten bereit. So bekommen Be­
sucher am Stand von Dentsply 
Sirona beispielsweise die aktu­
ellen Entwicklungen zur CAD/
CAM­gestützten Fertigung zahn­
technischer Restaurationen prä­
sentiert. Mit der gebündelten 
Kompetenz seiner drei zahntech­
nischen Geschäftsbereiche CAD/
CAM, Prosthetics und Implants 
hat Dentsply Sirona für alle 
Schritte dieses Prozesses die pas­
senden Lösungen parat. Dies ma­
chen die dentalen Herbstmessen 
2017 mit zahlreichen Vorstellun­
gen aktueller Produkte erlebbar.

Produkt-Highlights 
kompakt präsentiert

Im Bereich CAD/CAM sind die 
effizienten CAD­Software ­Mög­
lichkeiten von inLab beim De­
sign von Schienen, Löffeln und 
Modelguss hervorzuheben und einen Besuch am Beratungs­

stand wert. Zudem ergeben sich 
im Fertigungsbereich seit gerau­
mer Zeit zusätzliche Produk­
tionswege mit der 5­Achs­Fräs­
einheit inLab MC X5 auf dem 
Gebiet der Metallverarbeitung. 
Der Prozess der digitalen Ab­
formung von der Praxis ins 
Labor sowie die Einbindung 
über offene Schnittstellen er­
freuen sich nach wie vor einer 
starken Nachfrage.
Die Angebotspalette der pa­
tientenindividuellen CAD/CAM­ 

Lösungen mit Atlantis Abut­
ments und Atlantis Suprastruk­
tionen wiederum umfasst eine 
Reihe digitaler Services, die 
ebenfalls kontinuierlich weiter­
entwickelt werden. Als beson­
ders interessant für viele Besu­
cher dürfte sich die neue Atlantis 
CustomBase­Lösung für ver­
schraubte Einzelzahnrestau­
rationen erweisen. Sie kombi­
niert ein patientenindividuelles 
Atlantis Abutment und eine 
Atlantis Krone mit einem ange­
legten Schraubkanal.

Darüber hinaus sind Werkstoffe 
ebenso Teil des Angebotsspek­
trums von Dentsply Sirona – so 
zum Beispiel der neue Prothesen­
kunststoff Lucitone HIPA (high 
impact pour acrylic). Als erstes 
hoch schlagfestes Kaltpolymeri­
sat ermöglicht er die Herstellung 
von Qualitätsprodukten mit den 
Eigenschaften von Heißpolyme­
risaten bei einer komfortablen 
Verarbeitung, wie man sie nur 
von Kaltpolymerisaten gewohnt 
ist. Mit dem zirkonoxidverstärk­
ten Lithiumsilikat (ZLS) Celtra 

Press für die klassische Press­
technik steht dem Labor ein 
weiterer innovativer Werkstoff 
zur Verfügung. Eine aktuelle Neu­
heit im Bereich Zirkonoxid stellt 
Cercon xt dar. Dieses extra trans­
luzente Material bietet dem Den­
tallabor mit einer gegenüber dem 
hoch transluzenten Cercon ht 
um etwa 19 Prozent gesteigerten 
Transluzenz insbesondere bei 
monolithischen Restaurationen 
eine noch brillantere Ästhetik. Mit 
Digital Dentures gibt Dentsply 
Sirona Prosthetics einen Einblick 
in den digitalen Workflow im Be­
reich  Totalprothetik.

Aktuelle Highlights und 
Langbewährtes – 
alles an einem Stand

Zusätzlich zu diesen Neuheiten 
zählen selbstverständlich viele 
bereits seit Längerem bewährte 
Werkstoffe (z. B. Genios­Prothe­
senzähne aus IPN) sowie Hard­ 
und Softwarelösungen zum 
Portfolio von Dentsply Sirona. 
Somit bietet sich dem Labor die 
Möglichkeit, bei einem beson­
ders vielfältigen Indikations­
spektrum von aufeinander ab­
gestimmten Workflows und 
Produkten zu profitieren. Der 
Besuch einer der dentalen 
Herbstmessen zeigt in umfassen­
der Form, welche Chancen sich 
daraus für das Labor ergeben.  

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

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

Edelmetall-Service GmbH & Co. KG
Gewerbering 29 b · 76287 Rheinstetten

Besuche bitte im Voraus anmelden!
Telefon 0 72 42-55 77

GoldAnkauf/
Verkauf
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Abb. 1: Schienen und individuelle Abformlöffel – zwei interessante Indikationen der aktuellen inLab CAD SW. – Abb. 2: Die neue Atlantis CustomBase-Lösung kombiniert 
ein Atlantis Abutment mit einer Atlantis Krone.  – Abb. 3: Der Prothesenkunststoff Lucitone HIPA, das erste hoch schlagfeste Kaltpolymerisat.

Dentsply Sirona 
auf den Herbstmessen 

Fachdental Leipzig
22./23. September 2017

id infotage dental München
14. Oktober 2017

Fachdental Südwest
20./21. Oktober 2017

id infotage dental Frankfurt
10./11. November 2017

© Dentsply Sirona

© Dentsply Sirona

© Dentsply Sirona

dentona besetzt durch die jahre­
lange Entwicklungs­ und Markt­
erfahrung eine wichtige Rolle 
innerhalb der 3­D­Drucksys­
teme für das Dentallabor. Diese 
werden eingebunden in ganz­
heitliche CAD/CAM­Techno­
logiepakete aus Modell­ und 
Abformscannern, CAD­Software­
lösungen, Fräsmaschinen, CAM­ 
 Softwaresystemen und Ver­
brauchsmaterialien von gene­
rativen Harzen bis zu den Fräs­
rohlingen in 14 VITA­Farben. Die 
Dortmunder Spezialisten für 
additive Fertigungstechnologien 
setzen zu 100 Prozent auf die Qua­
litätsführung ohne Kompromisse 
an die Ergebnisqualität und 
Prozesssicherheit. Die richtige 
Beratung bei der Systemaus­
wahl, die Einweisung und Schu­
lung vor Ort sowie der enge Kon­
takt zum Anwender in der Ein­
führungsphase im Labor waren 
die wesentlichen Garanten für 

erfolgreiche Implementationen. 
Dazu bietet dentona umfang­
reiches Informations­ und Stu­
dienmaterial in Form von Ver­
gleichsbetrachtungen, Wirtschaft­
lichkeitsbeurteilungen, Fach­ und 
Anwenderberichten sowie Work­
shops im eigenen Haus oder bei 
den zahlreichen Referenzlabo­
ren. Auch im 40. Jahr seines 
Bestehens setzt das Dortmun­
der Unternehmen auf Fort­
schritt und Wachstum und er­
weitert sein Angebot um Fer­
tigungsanlagen auf der Basis 
der 3­D­Laser Metal Fusion 
Technologie. Dazu ist dentona 
mit dem renommierten italieni­
schen Maschinenbauer Sis ma 
S.p.A., der in einem wirtschaft­
lichen Verbund mit dem deut­
schen Industrieunternehmen 
TRUMPF seit 50 Jahren viele 
Tausend Lasersysteme und Fer­
tigungsanlagen hergestellt hat, 
eine Kooperation eingegangen. 

Die patentierte Technologie 
setzt mit den sisma mysint 100­
Anlagen neue Maßstäbe bei den 
LMF­Maschinen. Die Laser Me­
tal Fusion­Technologie ist der 
Laser Sinter­Technologie überle­
gen. Durch den hohen 
Durchsatz, den mini­
mierten Gasver­
brauch und das ef­
fiziente Material­
management bie­
tet die mysint 100 
viele wirtschaft­
liche Vorteile. Die 
Variante mysint  
100 Dual Laser 
lässt dank seiner 
zwei Laserquel­
len eine weitere 
Steigerung der 
Pro duktivität um 
bis zu 80 Pro­
zent zu. Als 
Neuerfindung 
von Produktivität 

und Effizienz bezeichnet dentona 
die kombinierte An wendung der 
mysint 100 Anlage mit einer 
Fräsmaschine der Marke Coritec. 
Verbunden über die CAM­ Soft­
ware SUM 3D Dental verspre­

chen die Dortmunder bei der 
Kombination der LMF­Tech­
nologie mit der Frästechnolgie 
eine Effizienzsteigerung von 
nochmals 40 Prozent, was das 
dentona CAD/CAM­An gebot in­
teressant macht für jede profes­
sionelle Produktions umgebung. 
Mit den mysint 100 Anlagen las­
sen sich grundsätzlich Chrom­
Cobalt, Edelmetalle, Bronze, 
rostfreier Stahl, Mara ging­ Stahl 
und Nickellegierungen verar­
beiten. Auch Titan und Alumi­
niumlegierungen gehören zum 
Mate rialspektrum.  

 Adresse
dentona AG
Otto-Hahn Straße 27
44227 Dortmund
Tel.: 0231 5556-0
Fax: 0231 5556-30
mailbox@dentona.de  
www.dentona.de 

Laser-Metal-Fusion-Technologie für das Dentallabor
Die Firma dentona erweitert ihr Portfolio um eine weitere 3­D­Technologie.

Abb. 1 Abb. 2

Abb. 3



Im Zirkonzahn  CAD/CAM-Sys­
tem kann man damit jetzt etwas 
Neues machen: Gellermodelle, 
Antagonistenmodelle und Im­
plantatmodelle (in Kürze auch  
Sägeschnittmodelle). Die digi­
talen Entwürfe dazu werden im 

neuen Softwaremodul CAD/CAM 
Model Maker erstellt. Darin ist es 
auch möglich, die verschiedenen 
Modellarten miteinander zu kom­
binieren und sich für die Socke­
lung eine der hinterlegten Sockel­
platten auszusuchen, die den 

marktüblichen Modellsystemen 
entsprechen. Die Umsetzung der 
CAD-Planungsdaten erfolgt im 
Fräsgerät oder 3-D-Drucker. Eine 
hohe Fertigungspräzision (z. B.  
in den Zirkonzahn Fräsgeräten) 
sorgt für die nötige Genauigkeit 

der Modelle. Kurze Fräszeiten er­
reicht man, indem man z. B. mit 
wenigen Klicks jene Stellen am 
3-D-Modellentwurf markiert, 
welche hohe Fräspräzision erfor­
dern, oder indem man mit einem 
speziellen Fräser (CAD/CAM 6 T 
PMMA) schnell große Material­
mengen abträgt. Die entspre­
chenden CAD/CAM-Material­
blöcke sind in verschiedenen 
Ausführungen erhältlich: Model 
Blank (für Zirkonzahn Fräsgerät 
M1/M5 und andere Systeme) und 
Model Blank M4 (für Zirkonzahn 
Fräsgerät M4 Wet Heavy Metal).
Weitere Funktionen:
•	 Nachbearbeitung der Pla­

nungsdaten mit Freiform-Tool
•	 Automatische Ermittlung der 

Präparationsgrenze und deren 
Unterkehlung (Ditching)

•	 Veränderbare Parameter
•	 Erstellung von Positionier­

stiften an den Modellen
•	 Erstellung von Aussparungen 

zur Befestigung der Modelle im 
Okkludator

Besonders sinnvoll erscheint die 
CAD/CAM-Fertigung von Model­
len bei Implantatfällen, vor allem 
dann, wenn die Position der Im­
plantate und die Bohrschablone 
digital geplant wurden (z. B. im 
Zirkonzahn.Implant-Planner). 

Entsprechend dieser digitalen Im­
plantatplanung entwirft man im 
CAD/CAM Model Maker näm­
lich ein Modell mit Analogen, 
wobei man zwischen allen markt­
üblichen Implantatsystemen aus­
wählen kann. Hier kommen nicht 
wie im Gipsmodell Laboranaloge 
zur Anwendung, sondern Zirkon­
zahn ScanAnalogs. Diese können 
nach Umsetzung der Modell-Pla­
nungsdaten in Fräsgerät oder 
3-D-Drucker im fertiggestellten 
Modell eingesetzt werden. Das 
Modell dient dann dazu, die Pas­
sung der Bohrschablone zu über­
prüfen. Bei einer Sofortversor­
gung (Immediate Loading) nutzt 
man es auch, um den Sitz des  
Provisoriums auf dem Modell zu 
kontrollieren. Aus dem Labor  
erhält der Behandler dann ein  
Gesamtpaket, das aus Implan­
tatmodell, Bohrschablone, in­
dividuellem Abformlöffel und 
Provisorium besteht.  
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FRISOFT – FÜR EINE PERFEKTE FRIKTION 
Mit Frisoft haben Sie die Möglichkeit, die Friktion bei Teleskopkro-

nen wiederher- und individuell einzustellen. Das stufenlose Ein- und 
Nachstellen kann auf jeden Pfeiler abgestimmt werden.

Mit einem Durchmesser von nur 1,4 mm ist das Friktionselement nicht 
zu groß, und da es aus abrasionsfestem und rückstellfähigem Kunst-
stoff  mit einer Aufnahmekappe aus Titan besteht, ist es ausreichend 

stabil. Die Konstruktion garantiert durch ihre perfekte Abstimmung 
eine perfekte und dauerhafte Friktion.

Frisoft ist geeignet zum nachträglichen Einbau bei friktions-
schwachen Teleskopkronen für NEM, Galvano und Edelmetall.

microtec    Inh. M. Nolte
Rohrstr. 14  58093 Hagen

Tel.: +49 (0)2331 8081-0   Fax: +49 (0)2331 8081-18
info@microtec-dental.de   www.microtec-dental.de

Vertiefung bohren

Individuelle Einstellung
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Hiermit bestelle ich das Frisoft Starter-Set 
zum Preis von 169,95 € * bestehend aus:
• 6 Friktionselemente (Kunststoff) + 2 Naturalrabatt 
•  6 Micro-Friktionsaufnahmekappen (Titan) 

+ Werkzeug (ohne Attachmentkleber)

Stempel

per Fax an +49 (0)2331 8081-18

VERKAUF DES STATAT RTERSETS NUR EINMAL PRO PRAXIS / LABOR

Weiter
e Infofof rmationen kostenlos unter 0800 8800 44 888800

#

ANZEIGE

Gipsküche goes digital
Kommen vom Behandler immer öfter Intraoral- und Abdruckscans?

Abb. 1: Modelle herstellen mit dem Zirkonzahn Software-Modul CAD/CAM Model Maker. – Abb. 2: In Kombination mit einem Implantatplanungsprogramm (Zirkonzahn.
Implant-Planner) kann dem Behandler Bohrschablone, Abformlöffel, Modell mit Implantatanalogen sowie das Provisorium zur Sofortbelastung in einem übergeben werden.  – 
Abb. 3 und 4: CAD-Entwurf eines Gellermodells mit Positionierstiften. Diese dienen zur Darstellung der digital erfassten Okklusion am gefrästen Modell.

 Adresse
Zirkonzahn Worldwide
An der Ahr 7
39030 Gais-Südtirol, Italien
Tel.: +39 0474 066660
Fax: +39 0474 066661
info@zirkonzahn.com
www.zirkonzahn.com

Abb. 1

Abb. 3

Abb. 2

Abb. 4



Von gesteigerten Maschinen­
kapazitäten und einem Zeit­
vorteil von bis zu 40 Prozent 
beim Fräsen von Schienen aus 
PMMA profitieren Anwender 
der Amann Girrbach CNC­Ein­
heiten Ceramill Motion 2 und 
Mikro 5X. Neue Frässtra tegien 
und kraftvolle, aber kon trol lierte 
Vor schübe sorgen für schnellere 
aber hochpräzise Ergebnisse. In 
Kombination mit einem speziell 
entwickelten Schruppwerkzeug 
(Roto SC 2,5) wird ein besonders 
effizienter Materialabtrag in der 
ersten Bearbeitungsphase er­
zielt. Für vollendete Endergeb­
nisse sorgt die bewährte Schicht­
fräsung mit den regulären Roto 

Fräsern für die Nass­ und Tro­
cken bearbeitung. Sie resultiert 
in einem besonders ebenmäßi­
gen, glatten Fräsbild mit op­
timaler Ober flächengüte. Das 
„Speed­ Fräsen“ ist im Nassmo­
dus auf allen Ceramill Motion 2 
Gene rationen sowie auf der Mikro 
5X im  Trockenmodus möglich.  

 Adresse
Amann Girrbach AG
Herrschaftswiesen 1
6842 Koblach, Österreich
Tel.: 07231 957-100
Fax: 07231 957-159
germany@amanngirrbach.com 
www.amanngirrbach.com 
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AHLDEN Edelmetalle GmbH - Ihr Partner für
Dentallegierungen - Goldrecycling - Anlagemetalle

www.exklusivgold.de
Tel: 05161 - 98 58 0

Wir schmelzen - mengenunabhängig - für nur 79,00 € inkl. 4 Stoff Analyse

Seit 30 Jahren: persönlich - leidenschaftlich - ehrlich - diskret

Seien Sie l ive beim Einschmelzen 
Ihrer Al tgoldposi t ion dabei!

ExklusivGold

ANZEIGE

Mit dem Plattenset Typ Candulor® 
hat Mälzer Dental erstmals die 
Möglichkeit geschaffen, einen 
Candulor® Artikulator mit ei­
nem Artex® Artikulator von 
Amann Girrbach gleichzuschal­
ten. Hier bei wird das Artex® Maß 
in den Candulor® Artikulator 
trans feriert und beide Artiku­
latoren sind nach gnathologi­
schen Gesichtspunkten 1:1 gleich­
geschaltet. Die Justage erfolgt 
mit dem bewährten ADESSO­
SPLIT® Zentrierschlüssel, um 
kleinste Ungenauigkeiten von 
vornhe rein auszuschließen. Im 
Anschluss können sämtliche 
Arbeitsschritte gleich zeitig in 
einem Candulor® und einem 
Artex® Artikulator durchge­
führt werden.
Das Plattenset Typ Candulor® 
gibt es daher nicht nur für das 

Artex® Baumaß von 116 mm, 
sondern auch für das Baumaß 
des Artex® Carbon von 126 mm 
und ist sowohl mit dem ADES­
SOSPLIT® als auch mit dem 
Splitex® System anwendbar. 
Kompatibilität ist die Basis 
bei der Produkt entwicklung 

von Mälzer Dental. Die Labore 
sollen die Möglichkeit haben, 
Geräte unterschiedlicher Her­
steller miteinander zu verbin­
den, um sie während ei nes 
Arbeitsschrittes je nach Be­
darf nutzen zu können – nur 
so kann wirtschaftliches Ar­

beiten funktionieren. Und aus 
diesem Grund können die 
Can dulor® Artikulatoren nicht 
nur mit den Artex® Artikula­
toren, son dern auch mit den 
CORSO ART® Artiku latoren von 
Mälzer Dental gleichgeschal­
tet werden.  

Artikulatoren gleichschalten
Artikulatoren gleichschalten. Aus Candulor® wird Artex® Maß – ohne Präzisionsverlust.

Material in weiteren Zahnfarben
Das SyntheticStumpf­Material von Briegeldental ist ab sofort in A2, A3 und A3,5 erhältlich.

Im Jahr 2016 begann ein großer 
Test mit Kunststoffen. Dabei ist 
die Firma Briegeldental auf 
einen Hersteller gestoßen, der 
Kunststoffe verschieden einfär­
ben kann. Und nun haben sie 
endlich die Möglichkeit, ein 
Stumpfmaterial in A2, A3 und 

A3,5 anzubieten. Der Abdruck 
muss dabei nicht isoliert werden, 
denn der Kunststoff wird in den 
Abdruck gespritzt und mit einem 
Pin im Labor stabilisiert, um so 
eine mechanische Retention zu 
schaffen. Danach wird die Ober­
fläche mit einer Blaulampe ge­

härtet. Nun kann mit dem Gips 
gearbeitet werden und der 
Kunde besitzt einen individuel­
len SyntheticStumpf in seiner 
Farbe. Viele Kunden benutzen 
das auch, um die Stümpfe bei 
Keramik­ und Zirkonarbeiten zu 
kopieren, damit sie bei ihrer 
Schichtung keine Verfälschungen 
mehr haben.  

 Adresse
BRIEGELDENTAL
Tegernseer Landstraße 2
82054 Sauerlach
Tel.: 08104 889690
Fax: 08104 6287733
info@briegeldental.de
www.briegeldental.de

Gipsfarbene Zahnfleischmaske
Die unsichtbare Zahnfleischmaske Majesthetik® 

Gingicolor ist ab sofort in „sunshine“ und „toffee“ erhältlich. 

Aufgrund der großen Nachfrage 
gibt es die Zahnfleischmaske ab 
September 2017 wahlweise auch 
in der Farbe „toffee“. Der große 
Vorteil einer Zahnfleischmaske 
in der Farbe des Gipses ist ein 
har monisches Bild, welches das 
Auge weniger ablenkt. Oftmals 
bildet eine rosafarbene Zahn­
fleischmaske, besonders bei Im­
plantatmodellen, einen Fremd­
körper für das Auge. Bei Gingi­
color wirkt das Modell wie aus 
einem Guss. Beim Schichten von 
Keramikarbeiten gibt es für die 
Augen weniger Ablenkung und 
somit eine bessere Wahrneh­
mung für noch mehr Präzision. 
Majesthetik®­Gingicolor hat eine 
hohe Endhärte (Shorehärte ca. 70) 
und ist hoch thixotrop, d. h. man 
kann sie wunderbar mit dem In­
jektor direkt in der Abformung 
platzieren, ohne dass sie in die 

angrenzenden Zähne läuft. Da­
rüber hinaus ist sie gut mit Fräse 
und Skalpell zu bearbeiten. Ge­
meinsam mit dem neuen Zahn­
kranzgips pico­ rock® select ent­
steht nun eine noch größere Band­
breite, um das Modell als Visiten­
karte des Labors zu nutzen. 
Kurse dazu werden regelmäßig 
von picodent® angeboten.  

Schienen schneller fräsen
40 Prozent Zeitersparnis bieten 

Ceramill Motion 2 und Mikro 5X.

 Adresse
Mälzer Dental
Schlesierweg 27
31515 Wunstorf
Tel.: 05033 963099-0  
Fax: 05033 963099-99
info@maelzer-dental.de  
www.maelzer-dental.de

 Adresse
picodent® Dental-Produktions- 
und Vertriebs-GmbH
Lüdenscheider Straße 24–26
51688 Wipperfürth
Tel.: 02267 6580-0
Fax: 02267 6580-30 
picodent@picodent.de
www.picodent.de
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Namhafte Referenten geben 
praxisnahe Tipps zur digitalen 
Konstruktion aller Arten von Res­
taurationen – von Schienen über 
Bohrschablonen bis hin zu im­
plantatgetragenen Brücken und 
Stegen. Die Webinare stehen 
allen Kunden von Kulzer kosten­
frei zur Verfügung. Was müssen 
Zahntechniker beim digitalen 
Design von Aufbissschienen, 
Bohrschablonen und Supra­
konstruktionen beachten? Wie 
setze ich CAD-Programme sinn­
voll ein, damit sie meinen Arbeits­
alltag erleichtern und meine Pro­
duktivität steigern? Welche Tricks 
gibt es zur leichten Bedienung der 
Software? Welche neuen Funk­
tionen lassen mich noch schnel­
ler zum Ziel gelangen? Antwor­
ten auf diese und zahlreiche wei­
tere Fragen erhalten Anwender  
in der neuen Webinar-Reihe zur 
CAD- Konstruktionssoftware. 

Wann immer, wo immer

„Die Vorteile von Webinaren lie­
gen auf der Hand: Anders als 
klassische Seminare sind We­
binare nicht ortsgebunden. Je­
der Interessierte kann somit 
von jedem Ort der Welt un­
kompliziert teilnehmen“, er­
läutert Janice Hufnagel, Ko­
ordinatorin Veranstaltungen/
Events Deutschland. „Zugleich 
können Webinar-Teilnehmer  
interagieren und Fragen zu  
spezifischen Problemen und 
Anwendungen stellen.“ 
Das Hanauer Dentalunterneh­
men Kulzer will mit seinen  
zuverlässigen Produkten, aber 
auch mit neuen Schulungsan­
geboten gezielt Orientierung 
im digitalen Wandel geben. 
Neben den Webinaren runden 
zeitgemäße Kursinhalte und 
Formate, wie beispielsweise die 

Workshops zum cara Print 4.0, 
zum Intraoralscanner cara TRIOS 
oder die cara Round Tables, das 
Programm ab. Zudem geben 
neue Referenten Einblick in 
ihre Spezialgebiete.

Die 45-minütigen Webinare 
haben unterschiedliche The­
menschwerpunkte. Zu folgen­
den Terminen können sich 
Zahntechniker jetzt noch an­
melden:

Design von Bohrschablonen
Referent: ZTM Andreas Höflsauer
Termin: 18.09.2017, 16:30 Uhr

Modellguss-Design
Referent: ZTM Andreas Höflsauer
Termin: 25.09.2017, 16.30 Uhr

3Shape Splint Designer –  
Design von Schienen
Referent: ZTM Thomas Riehl
Termin: 11.10.2017, 14.00 Uhr

Design von implantatgetra
genen Brücken und Stegen
Referent: ZTM Andreas Höflsauer
Termin: 11.10.2017, 16.00 Uhr

Digitale Modelle
Referent: ZTM Thomas Riehl
Termin: 13.10.2017, 12.00 Uhr  

 Adresse
Kulzer GmbH
Grüner Weg 11
63450 Hanau 
Tel.: 0800 4372522
Fax: 0800 4372329
info.lab@kulzer-dental.com 
www.kulzer.de

Print@Dreve
Wir drucken das.

• Qualitativstes Druckverfahren

• Effi zientester Bestellvorgang

• Komfortabelste Logistik

www.print.dreve.de
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Insiderwissen online
Das Dentalunternehmen Kulzer hat 2017 gemeinsam mit seinem  

Kooperationspartner 3Shape eine neue Webinar-Reihe zum effizienten Umgang  
mit der CAD-Konstruktionssoftware Dental System gestartet.

Infos zum Unternehmen

Ein Jahr Antikorruptionsgesetz
Die Verunsicherung bei Zahnärzten und Zahntechnikern besteht noch immer.

Am 4. Juni 2016 trat das Ge- 
setz zur Bekämpfung von Kor- 
ruption im Gesundheitswesen,  
kurz Antikorruptionsgesetz, in 
Kraft. Zwar haben Verbände 
und Kammern ihre Mitglieder 
seinerzeit ausreichend über die 
neue Gesetzgebung informiert, 
dennoch, so scheint es, ist die 
Verunsicherung innerhalb der 
Branche nach wie vor groß. 
Grund: Zwar waren jegliche 
Handlungen, die der Vorteils­
nahme und Vorteilsgewährung 
dienten, schon seit jeher verbo­
ten, unter Strafe jedoch stehen 
sie erst seit einem Jahr. Für 
Zahnärzte und Zahntechniker 
bedeutet das, dass Verstöße, ob 
wissentlich oder unwissentlich, 
eine andere Qualität erfahren. 
Es gilt die alte Weisheit: Unwis­
senheit schützt vor Strafe nicht. 
Entsprechend groß sind die Be­

fürchtungen, schuldlos bezie­
hungsweise unbeabsichtigt, ge­
gen das Gesetz zu verstoßen.
Dies bestätigt auch Werner 
Vogl, Fachanwalt für Medizin­
recht. Vogl hält Vorträge zum 
Antikorruptionsgesetz auf Fach­
messen wie der „id infotage 
dental“ am 14. Oktober in Mün­
chen. Vogl kennt die Fragen  
von Zahnmedizinern und -tech­
nikern nur allzu gut. „Die Bran-
che ist aufgeschreckt“, so der 
Göppinger Fachanwalt. „Vor 
allem bezüglich der Zusam­
menarbeit zwischen Zahnärz­
ten und Dentallaboren herr­
schen viele Unklarheiten, eben­
so im Bereich der Anbahnung 
von Kooperationen zwischen 
Laboren und Zahnarztpraxen.“
Ein weiteres großes Thema sei 
die Nähe der Zahnärzte zu 
ihren Depots. Vogl: „Zum Bei­

spiel bei Fortbildungsveran­
staltungen oder im Zusam­
menhang mit Materialeinkäu­
fen: Welche Kosten dürfen die 
Depots übernehmen bzw. wel­
che Preisnachlässe dürfen ge­
währt und akzeptiert werden? 
Das sind wichtige Themen, mit 
denen sich die gesamte Bran­
che beschäftigen muss.“
Zahnärzte und Zahntechni­
ker, die sich umfangreich bei 
Werner Vogl über das Anti­
korruptionsgesetz informieren 
möchten, haben dazu am 14. Ok­
tober auf der Fachmesse „id  
infotage dental“ die Gelegen­
heit. Um 12 und um 14 Uhr refe­
riert Vogl in der „dental arena“ 
und beantwortet alle wichti­
gen Fragen zum Thema.  

Quelle:  
Fachausstellungen Heckmann
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7. Dental-Gipfel in Warnemünde
ZTM Carsten Müller spricht über den etablierten Schnittstellenkongress an der Ostseeküste.

Im Januar 2018 findet in Warne­
münde zum 7. Mal die Jahres­
auftaktveranstaltung für Zahn­
ärzte und Zahntechniker statt. 
Die Vorbereitungen zum Dental-
Gipfel in der Yachthafenresidenz 
„Hohe Düne“ in Warnemünde 
laufen auf Hochtouren. Bereits 
zum 7. Mal wird ZTM Carsten 
Müller (Leipzig) zusammen mit 
Prof. K.-P. Lange (Berlin) den 
Dental-Gipfel moderieren. In 
einem Interview spricht er über 
seine Eindrücke, das Erfolgs­
rezept und die Themen, welche 
die Teilnehmer am 12. und 13. Ja­
nuar 2018 erwarten.

Herr Müller, das ist nun schon 
der 7. Dental-Gipfel, den Sie mo­
derieren. Haben Sie vor acht 
Jahren gedacht, dass dieses Kon­
gresskonzept so erfolgreich sein 
wird?
Ja und nein. Die Idee, einen 
Schnittstellenkongress mit brei­
ter Themenvielfalt in familiärem 
Umfeld zu organisieren, fand ich 
von Beginn an prima. Dass der 
Kongress nun über so vielen 
Jahre hinweg so begeisterte  
Resonanz und einen stetigen 
Teilnehmerzuwachs erfährt, be­
eindruckt mich immer wieder. 
Der einst kleine Kongress ist 
längst zu dem etablierten Event 
zum Jahresanfang in der Den- 
talbranche geworden. 
	
Was ist aus Ihrer Sicht das Er­
folgsrezept?
Es besteht meiner Ansicht nach 
aus drei „Zutaten“: 1. Themen­
vielfalt, 2. familiäre Ausrich­
tung und 3. besonderes Flair. 
Der Kongress spricht gleicher­
maßen Zahnärzte und Zahn­
techniker an. Wir achten bei  
der Planung der Vorträge auf  
die interdisziplinäre Ausrich­
tung. Ob Prothetik, Implanto­
logie, Werkstoffkunde, Funk­

tion, Marketing oder Betriebs­
wirtschaft – es sind für jeden 
Teilnehmer relevante Themen 
dabei. Zudem ist die familiäre 
Ausrichtung des Dental-Gipfels 
zu nennen. Viele Teilnehmer 
und Referenten reisen mit der 
ganzen Familie an und be­
ginnen hier den Start in ein 
neues Fortbildungsjahr. Abge­
rundet wird das Rezept vom be­
sonderen Flair der Yachthafen­
residenz „Hohe Düne“ an der 
Warnemünder Ostseeküste. 

Wo liegt der Schwerpunkt des 
Dental-Gipfels – auf den Vor­
trägen oder den Workshops?
Sowohl als auch. Das Konzept 
verbindet Theorie und Praxis. 
Der Vormittag der Kongresstage 
ist den Vorträgen gewidmet. Am 
Nachmittag vertiefen die Teil­
nehmer in Workshops das je-
weilige Thema. Das hat sich be­
währt und wird hervorragend 
angenommen. Die Wissensver­
mittlung ist somit authentisch, 
intensiv und praxisnah. 

Was dürfen die Teilnehmer im  
Januar 2018 erwarten?
... einen Schnittstellenkon­
gress, der begeistern wird.  

Wie immer sprechen Referenten  
aus Zahnmedizin, Zahntech­
nik und angrenzenden Fach­
bereichen. Implantatprothetische 
Behandlungskonzepte, Funk­
tionsdiagnostik, zahntechnische 
Verfahrensweisen oder Pra-
xis- und Laborführung – die 
Themen sind so vielfältig wie 
die Besucher des Dental-Gip­
fels selbst. 
Interessante Vorträge, span­
nende Workshops und unter­
haltsames Rahmenprogramm 
in maritimem Ambiente bieten 
einen optimalen Start in das 
Fortbildungsjahr 2018. Das 
fachliche Niveau wird von einer 
freundschaftlich-familiären 
Atmosphäre begleitet. Jeder 
Teilnehmer findet hier sein  
Podium für den gedanklichen 
Austausch. 

Was sind Ihre persönlichen 
Highlights im Programm 2018?
Mich hier auf einige Beispiele  
zu beschränken, ist schwierig.  
In erster Linie freue ich mich  
auf das Wiedersehen mit vielen 
Stammgästen des Dental-Gip­
fels und auf die neuen Gesich­
ter, die den Kongress prägen 
werden. Das Vortragsprogramm 

hält diverse Highlights bereit. 
So spricht z. B. Prof. Peter Pos­
piech über die Funktionsdiag­
nostik. Passend dazu erwarte 
ich interessante Ausführungen 
vom Sportbiologen Dr. Ste-
phan Gutschow. ZTM Hans  
Joachim Lotz – Referent der  
ersten Stunde –, wird sich der 
Kommunikation zwischen Pra­
xis und Labor widmen. Dr.  
Ramona Schweyn, Universität 
Halle, gibt Einblicke in die  
Gegenwart und Zukunft der di­
gitalen Abformung. Spannend 
werden sicherlich auch die  
Ausführungen von Priv.-Doz. 
Dr. Bogna Stawarczyk, die sich 
der Werkstoffkunde widmet. 
Das sind nur einige wenige 
Highlights. Das komplette Pro­
gramm kann auf der Website 
www.dental-balance.eu herunter­
geladen werden.  

 Adresse
Dental Balance GmbH
Behlertstraße 33 A 
14467 Potsdam 
Tel.: 0331 88714070 
Fax: 0331 88714072 
info@dental-balance.eu 
www.dental-balance.eu

ZTM Carsten Müller ist einer der beiden Moderatoren 
des Dental-Gipfels.

Zu Gast beim CAD/CAM-Vorreiter
Um angehenden Zahntechnikern die Potenziale einer digitalen Prozesskette näherzubringen, lud Dentsply Sirona Ende Juni  

interessierte Lehrlinge der Allgemeinen Gewerbeschule Basel (AGS) zu einer Pilotveranstaltung zu sich ein.

Zu den Vorzügen eines digitali­
sierten Workflows stehen unter 
anderem die Vereinfachung der 
Prozesskette und das damit ver­
bundene Zeitsparpotenzial für 
alle Beteiligten. Zahntechniker 
können zudem auf Basis der digi­
talen Abformungsdaten hochprä­
zisen Zahnersatz konstruieren 
und erhalten durch die flexiblen 
Fertigungsoptionen mehr wirt­
schaftlichen Spielraum. Zahn­
technische Nutzer von Sirona 
Connect profitieren dabei im Be­
sonderen: Vor allem die Zusam­
menarbeit mit der großen Zahl  
an Anwendern des CEREC-Sys­
tems bietet Chancen, auch weil 
CEREC-Zahnärzte erfahrungs­
gemäß überaus aufgeschlossen 
gegenüber einem digitalen Work­
flow sind – beste Voraussetzun­
gen also für eine noch engere und 
noch reibungslosere Zusammen­
arbeit zwischen Labor und Praxis. 

Die Zukunft ist digital

Für die heutige Generation von 
Zahntechnikern ist die Digita­
lisierung mittlerweile gelebte  
Routine – im privaten wie auch  
im beruflichen Umfeld. Gerade 
deswegen zeigten sich die Teil­
nehmer des Kurses in Baden-
Dättwil angetan von den vielfäl­
tigen Möglichkeiten eines digi­
talen Workflows. Den Veran­
staltern war es dabei wichtig,  

den jungen Zahntechnikern 
auch die Prozesse in der Zahn­
arztpraxis näherzubringen. Denn 
wenn beide Seiten die jewei­
ligen Abläufe kennen, verein­
facht das letztlich auch die Zu­
sammenarbeit zwischen Labor 
und Praxis. Daher reichte das 
Programm von der intraoralen 
Abformung über den digitalen 
Austausch mit der Sirona 
Connect-Plattform bis zur Pro­
zesskette im Labor. 
Die Teilnehmer konnten unter 
anderem selbst Scans mit dem 
Intraoralscanner, der CEREC 
AC Omnicam Connect, vor­

nehmen und den Workflow der 
Sirona Connect-Plattform er­
proben. Ergänzt wurde das Pro­
gramm zudem mit Exkursen  
in die Digitalisierung anderer 
zahnheilkundlicher Disziplinen 
wie der Kieferorthopädie. 
„Die Möglichkeiten, die eine  
digital gestützte Zusammen­
arbeit zwischen Zahnarzt und 
Labor  mit sich bringt, wurden 
eindrücklich veranschaulicht“, 
zeigte sich Bernhard Breunig, 
Fachlehrer AGS Basel, angetan 
vom Programm der Veranstal­
tung, und auch die Resonanz  
der Lehrlinge fiel positiv aus. 

Insbesondere der Workflow von 
Sirona Connect begeisterte sie. 
Zudem waren die Teilnehmer 
überzeugt von den Ergebnis- 
sen des Intraoralscans und den  
Potenzialen, die bildgebende 
Verfahren auch für komplexe 
implantologische Versorgungen 
haben können. Auch Martin 
Deola, Vice President Sales bei 
Dentsply Sirona Switzerland, 
zog ein positives Fazit des Tages: 
„Es handelte sich hierbei zu­
nächst um eine einmalige Veran­
staltung, die ich sehr gelungen 
fand. Wir möchten die Zusam­
menarbeit mit zahntechnischen 

Ausbildungsstätten und zahn­
technischen Vereinigungen aber 
weiter intensivieren und auch 
zukünftig spannende und infor­
mative Formate für junge Zahn­
techniker anbieten, um ihnen 
einen optimalen Berufseinstieg 
ermöglichen zu können.“  

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

Die Klasse 2013–2017 Zahntechnik der Allgemeinen Gewerbeschule Basel zusammen mit Bernhard Breunig (3.v.r.), Andy Vetterli, Sales Manager CAD/CAM & Imaging Systems Switzerland bei Dentsply Sirona (2.v.r.), und Max 
Mattes, Junior Sales Specialist CAD/CAM Switzerland bei Dentsply Sirona (7.v.r.).

Infos zum Unternehmen



Dieses Mal wurden 12 Mitar­
beiter/­innen für ihre lange 
Betriebs zugehörigkeit gewür­
digt und zwei Mitarbeiterinnen 
in den Ruhestand verabschie­
det.  Vor 35 Jahren begann Anto­
nietta Masiello bei Dentaurum 
als Aufschweißerin zu arbeiten. 
Bis heute ist sie in der Abteilung 
Aufschweißdienst tätig.
Auf 30 Jahre Erfahrung bei 
Dentaurum können  Ortwin 
Bato, Klaus Müller und Werner 

Schulz zurückblicken. Ortwin 
Bato trat 1987 in die Export­
abteilung ein, wo er auch heute 
im International Sales als Area 
Sales Manager aktiv ist. Auch 
Werner Schulz ist der Abtei­
lung, in der er seinen Einstand 
feierte, treu geblieben: Man 

trifft ihn auch im Jahr 2017 
in der Oberflächenbearbeitung 
an. Klaus Müllers Arbeitsplatz 
war anfangs in der Konstruk­
tion angesiedelt. Heute leitet er 
als Fertigungsingenieur meh­
rere Produktionsabteilungen.
Bereits ein Vierteljahrhundert 
als Teil der Dentaurum­Gruppe 
ha ben Thuyphuong Li, Patrick 
Ott, Manuela Scheming und 
Andreas Ungemach auf dem 
„Buckel“. Thuyphuong Li und 

Manuela Scheming wurden 
1992 in der Abteilung Bänder­
fertigung willkommen gehei­
ßen. Während Frau Li seit die­
sem Jahr im Aufschweißdienst 
neuen Aufgaben nachgeht, fin­
det man Frau Scheming in der 
Dehnschraubenfertigung.

Ihr zehnjähriges Dienst­
jubiläum feiern Karin 
Jackman, Simon Traut­
wein, Dr. Thomas Wiest 
sowie Bianca Wilser. 
Karin Jackman ver­
stärkt seit 2007 die 
Marketingabteilung der 
Dentaurum­  Gr uppe. 
Bianca Wilser gehörte 
sechs Jahre dem Außen­
dienst von Dentaurum 
an und wird seit 2013 
im Vertriebs innendienst 
eingesetzt. Simon Traut­
weins erster Arbeitstag 
im Ispringer Dentalun­
ternehmen in der Kon­
struktion liegt 10 Jahre 
zurück – seit 2008 ist 
er Leiter der Abteilung. 
Damals wie heute fun­
giert Dr. Thomas Wiest 
als  technischer Leiter 
des Bereichs Chemie.
Helga Hartmann und Sylvia 
Vahl kamp genießen schon bald 
ihren wohlverdienten Ruhe­
stand. Wäh rend Helga Hart­
mann mehr als 22 Jahre im Be­
reich Laserschwei ßen mit an­
gepackt hat, war Sylvia Vahl­
kamp ein Vierteljahrhundert in 

der Bänderfertigung tätig. Seit 
Anfang des Jahres führt sie 
Arbeiten im Aufschweißdienst 
aus. 
Die Familien Pace und Winkel­
stroeter sind stolz auf ihre lang­
jährigen Mitarbeiter und wün­
schen ihnen privat und beruf­
lich alles Gute.   
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ANZEIGE

AHLDEN Edelmetalle GmbH - Ihr Partner für
Dentallegierungen - Goldrecycling - Anlagemetalle

www.exklusivgold.de
Tel: 05161 - 98 58 0

Wir schmelzen - mengenunabhängig - für nur 79,00 € inkl. 4 Stoff Analyse

Seit 30 Jahren: persönlich - leidenschaftlich - ehrlich - diskret

Seien Sie l ive beim Einschmelzen 
Ihrer Al tgoldposi t ion dabei!

ExklusivGold

ANZEIGE

Jubiläumsfreude in Ispringen
Bei Dentaurum fand wie in jedem Quartal wieder eine Jubilarsfeier statt, bei der die Geschäftsleitung, 

Mark S. und Petra Pace sowie Axel Winkelstroeter, langjährige Mitarbeiter ehrt.

V.l.: Bianca Wilser, Manuela Scheming, Antonietta Masiello, Andreas Ungemach, Petra Pace, Axel Winkel stroeter, Mark S. 
Pace, Ortwin Bato, Patrick Ott, Dr. Thomas Wiest, Klaus Müller, Thuyphuong Li, Werner Schulz, Simon Trautwein, Helga 
Hartmann, Karin Jackman und Sylvia Vahlkamp. 

© Dentaurum

Infos zum Unternehmen

 Adresse
DENTAURUM GmbH & Co. KG
Turnstraße 31
75228 Ispringen
Tel.: 07231 803-0
Fax: 07231 803-295
info@dentaurum.de 
www.dentaurum.de



Immer wieder sehen interes­
sierte Käufer Gold zum Schnäpp­
chenpreis. Doch das günstige 
Angebot entpuppt sich schnell 
als ausgeklügelte Betrugsma­
sche: Statt Edelmetall verkaufen 
Schwindler ahnungslosen Kun­
den vergoldetes Messing, Kupfer 
oder Wolfram. Dominik Loch­
mann, Geschäftsführer ESG Edel­
metall­Service GmbH & Co. KG, 
verrät, wie sich echte von ge­
fälschten Goldbarren unter­
scheiden lassen. 

Optische Anzeichen 
einer Kopie 

Vermeintlich günstige Anlage­
produkte sollten alle Abnehmer 
grund sätzlich skeptisch stimmen. 
Vor allem betrifft das Gold: „Über­
sichtslisten von Banken und Edel­
metallhändlern zeigen taggenau 
die Rückkaufpreise von Edelme­
tallen. Warum sollte also jemand 
im Internet einen Goldbarren für 
weniger Geld verkaufen und zu­
sätzlich 10 Prozent Gebühren an 
das Onlineauktionshaus bezah­
len? Zumal er mehr Geld bei 

einem direkten Verkauf an eine 
Bank oder einen Goldhandel be­
kommt“, betont Lochmann. Un­
seriöse Angebote lassen sich in 
manchen Fällen auch optisch 
identifizieren. Liegen zum Bei­
spiel mehrere Goldbarren mit 
identischer Seriennummer vor, 
so handelt es sich definitiv um 
Fälschungen. Es empfiehlt sich 
außerdem, die äußere Erschei­
nung des Barrens, das soge ­
nannte Prägebild, mit einem Re­
ferenzobjekt abzugleichen. Ste­
hen keine Vergleichsmöglichkei­
ten zur Verfügung, helfen der 
Gang zum Händler oder Bilder 

und Maße auf seriösen Webseiten 
wie beispielsweise goldbarren.de

Tests für zu Hause 

Mittlerweile existieren auf dem 
Markt allerdings auch einige 
sehr gute Kopien, die sich au­
genscheinlich kaum von echtem 
Gold unterscheiden. Eine Ermitt­
lung der Maße hilft in diesen 
Fällen zunächst weiter. Stimmen 
Gewicht und Größe des Barrens 
mit den Standards überein, kann 
der Abnehmer in der Regel davon 
ausgehen, dass es sich um echtes 

Gold handelt. Doch auch wenn 
das spezifische Gewicht stimmt, 
kann es sich um ein Plagiat han­
deln. Wolfram hat beispielsweise 
fast dieselbe Dichte wie Gold 
und wird deshalb gerne für Fäl­
schungen verwendet. Hier müs­
sen Käufer zu anderen Prüfme­
thoden greifen. Auch Magnete 
bieten sich zur Bestimmung der 
Echtheit an, da reines Gold nicht 
auf sie reagiert, gefälschtes häu­
fig aber schon. Dieser Test funk­
tioniert jedoch nur mit stärkeren 
Exemplaren, einfache Kühl­
schrankmagnete reichen dabei 
nicht aus. Des Weiteren lassen 

sich insbesondere Münzen gut 
am Klang prüfen. „Fallen sie auf 
eine harte Oberfläche, klingen 
Varianten aus echtem Gold hell 
und anhaltend, ähnlich einer 
Triangel“, erklärt der ESG­Ge­
schäftsführer abschließend.  

 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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Frage: 
Ich habe ge-

rade total viel im 
Labor zu tun. Wenn ich jetzt 
noch Akquise mache, dann 
habe ich Sorge, dass ich mir 
das, was ich vorne aufbaue, 
hinten wieder einreiße. Wie 
gehe ich damit um?
Claudia Huhn: Grundsätzlich 
ist an dem Spruch schon etwas 
Wahres dran. Es ist schon 

wichtig, dass man das, was 
man vorne aufbaut, hinten 

auch bewahren kann. Al­
lerdings ist dieser As­

pekt nicht alleine 
ausschlagge­

bend für die 
ver tr ieb­

lichen Ent­
scheidungen 

und Notwendig­
keiten. Ob und wie 
viel Vertrieb not­

wendig ist, auch wenn 
das Labor zurzeit gut 
ausgelastet ist, be­

stimmt immer die Ver­
triebsplanung. Sie gibt 

Auskunft darüber, 
welcher Kunde mit 

welchem Umsatz im 
Labor erwartet wird, 

welcher Kunde in Zu­
kunft im Umsatz ersetzt 
werden muss und welches 
Umsatzwachstum erzielt 

werden soll. Auf dieser 
Basis ergibt sich mithilfe 
einer kleinen Rechenfor­
mel sehr einfach die Kapa­

zitätenplanung, das heißt, der 
Umfang der vertrieblichen Ak­
tivität. Und diese Notwendig­
keit, die aus der objektiven Be­
trachtung der Umsatzzahlen 
abgeleitet ist, kann durchaus 
stark von der aktuellen, eigenen 
und subjektiven Wahrnehmung 
abweichen. Unabhängig von der 
Höhe der vertrieblichen Not­
wendigkeit gibt es ein paar 
grundsätzliche Aspekte, die eine 
professionelle Entscheidung über 

Vertrieb „ja oder nein“ beeinflus­
sen sollten:

a)   Einen neuen Kunden zu 
gewinnen, dauert seine Zeit

Der durchschnittliche Akquise­
prozess dauert in der Regel zwi­
schen neun und zwölf Monaten, 
ehe man einen Neukunden mit 
seinem Umsatz im Labor spürt. 
Diese Binsenweisheit bedeutet, 
dass heutige Aktivitäten erst in 
einem bestimmten, zukünftigen 
Zeitfenster zu Erfolg führen und 
man sich daher per heute keine 
Sorgen darüber machen muss, 
ob man Dinge, die man heute 
anleiert, morgen hinten wieder 
einreißt. Bis diese Aktivitäten 
zu spürbarem Erfolg führen, 
wird sich die Situation im Be­
trieb vermutlich wieder beru­
higt haben, bzw. es ist ausrei­
chend Zeit, diese parallel zur 
Akquise zu klären. 

b)   Akquise dann, wenn ich den 
Umsatz brauche, ist zu spät

Wenn der durchschnittliche Ak­
quiseprozess neun bis zwölf Mo­
nate dauert, dann benötigt man 
im Falle eines Umsatzbedarfs 
eben auch diesen Zeitraum, um 
spürbaren Erfolg zu produzie­
ren. Da stellt sich dann immer 
die Frage, ob man bei akutem 
Umsatzmangel eben dieses not­
wendige Zeitfenster auch über­
brücken kann oder ob es nicht 
mehr Sinn macht, konsequent 
Energie in die Akquise zu ste­
cken, damit regelmäßig Ergeb­
nisse produziert werden. 

c)   Akquise nach Bedarf hat 
keine effektive Lernkurve

Wer Dinge nicht regelmäßig, 
sondern nur hin und wieder tut, 
kann nicht wirklich gut darin 
werden. Wenn man nur gele­
gentlich Joggen geht, muss man 
sich nicht wundern, wenn man 
keine Puste hat. Regelmäßigkeit 
schafft Übung, Übung schafft Sou­
veränität, Souveränität schafft 
Selbstvertrauen, aus Selbstver­
trauen entsteht Erfolg. Wer also 
Erfolg in der Akquise haben will, 
der muss üben. 

Fassen wir alle oben genannten 
Aspekte zusammen, so kann die 
Antwort auf die Frage nur wie 
folgt lauten: Regelmäßige Ak­
quise auf Basis der Vertriebs­
planung sichert langfristig den 
Erfolg und damit den Bestand 
des eigenen Unternehmens. Hö­
ren Sie nie auf, Akquise zu ma­
chen, dann müssen Sie auch nie 
wieder damit anfangen. Um sich 
jedoch nicht sehenden Auges 
selbst ein Luxusproblem zu 
schaffen, gibt es über diese 
grundsätzliche Überlegung hi­
naus einige Stellschrauben, mit­
tels derer man die Vertriebs­
ergebnisse in Höhe und Zeitpunkt 
beeinflussen kann. Der Akquise­
prozess gleicht einem Topf mit 
Wasser, den man auf den Herd 
gestellt hat, damit er irgendwann 
kocht. Wie lange es dauert, bis 
das Wasser kocht, kann man 
über die Zufuhr der Hitze steu­
ern. Für den Akquiseprozess 
bedeutet dies: Je langsamer Sie 

es angehen lassen, umso länger 
ist der Zeitraum, bis der poten­
zielle Kunde abschlussreif ist. 
Bitte beachten Sie hier: Es ist 
nicht möglich, den Akquise­
prozess beliebig zu verlängern. 
Nach reif kommt überreif, nach 
überreif kommt faul. 
Darüber hinaus lässt sich das 
Ergebnis auch über die Menge 
des Wassers beeinflussen. Pas­
sen Sie die aktiv in der Ak­
quise befindlichen Kontakte auf 
Basis Ihrer Ergebnisquoten an 
Ihre Bedarfe an. Reduzieren 
oder steigern Sie die Anzahl 
der Akquisekontakte und be­
stimmen Sie damit, wie viele 
Neukunden in der nächsten 
Zeit möglich sind. Auch hier 
gilt: Einen Kontakt auf Eis zu 
legen, der bereits eine gewisse 
Temperatur erreicht hatte, ist 
schädlich. Dort brauchen Sie 
nicht mehr aktiv zu werden, 
wenn es Ihnen wieder in den 
Kram passt. 

Fazit: Steuern Sie Ihre ver­
trieblichen Ergebnisse über die 
Größe der Flamme und die 
Menge an Wasser. Entscheiden 
Sie nie über Vertrieb „ja oder 
nein“. Die Entscheidung muss 
immer lauten: Vertrieb ja, frag­
lich wie viel!

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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Der Arbeitgeberverband Zahn-
technik, AVZ, besuchte mit Bun-
destagsabgeordneten von CDU 
und SPD vor der Bundestags-
wahl Zahntechniklabore im ge-
samten Bundesgebiet. Jeweils 
gemeinsam mit den Laborinha-
bern wollte Präsident Manfred 
Heckens über die ak tuelle Situa-
tion in der Branche informieren. 
Den Auftakt machte Heckens zu-
sammen mit der CDU-Bundes-

tagsabgeordneten Mechtild Heil. 
Gefolgt von Sylvia Jörrißen, 
ebenso von der CDU, wie Dr. 
Johann Wadephul. Als CDU- 
Bundestagskandidat besuchte 
Marc Biadacz ein Labor in sei-
nem Wahlkreis. Die SPD-Bun-
destagsabgeordneten Klaus Min-
drup, Dr. Ernst Dieter Ross-
mann, Dr. Edgar Franke und 
Johannes Kahrs sowie SPD- 
Bundestagskandidat Dr. Joe 

Weingarten informierten sich 
ebenfalls in Laboren in ihren 
Wahlkreisen über die aktuelle 
Situation der Meisterbetriebe. 
Die Bundestagsabgeordneten 
erhielten in den Betrieben einen 
Einblick in Arbeitsabläufe, Hy-
gienestandards, Technologien 
und Versorgungsmöglichkeiten 
mit individuellem Zahnersatz. 
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      biokompatibel

Biokompatibler Zahnersatz dank 
komplett metallfreier Ausführung!

Permanente Friktionsgarantie und
dauerhaft gleichbleibende Haltekräfte!

CAD / CAM: Auch zur digitalen Fertigung!
STL-Dateien für exocad, Dental Wings 
und 3shape unter www.si-tec.de

 Für alle Allergiker, Gesundheits-
bewusste und Ästhetiker! 
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Das bundesweite Netzwerk des 
AVZ, bestehend aus Zahntech-
nikern, Politik, Wissenschaft 
und zahntechnischen Verbänden, 
sieht in der Förderung markt-
gerechter Zugangsvoraussetzun-
gen und gleicher Chancen für 
die gewerblich tätigen Marktteil-
nehmer aus dem Zahntechniker- 
Handwerk seine Kernaufgabe. 
Die Zahntechniker-Innung Rhein-
land-Pfalz sieht sich der Förde-
rung der gemeinsamen Interes-
sen ihrer Mitglieder sowie der 
Aus- und Weiterbildung der Meis-
ter, Gesellen und Lehrlinge ver-
pflichtet und will mit der Ko-
operation in Ergänzung ihrer 
Innungsarbeit die Kontakte des 
AVZ durch einen regelmäßigen 
Informationsaustausch und die 
gegenseitige Beteiligung an ge-
meinsamen Aktionen nutzen. 
Die Kooperationspartner wer-
den wechselseitig Informationen 
und Erfahrungen austauschen 
und sich gegenseitig über ge-
meinsame Projekte unterrichten.
Vor dem Hintergrund der Erfah-
rung, dass bestimmte berufspo-
litische Probleme eher auf der 

Bundesebene einer Lösung nä- 
hergebracht werden können, soll 
die Kooperation die Wirksamkeit 
der jeweiligen Aktivitäten ver-
stärken und die Rahmenbedin-
gungen für das Zahntechniker- 
Handwerk auf allen Ebenen ver-
bessern helfen. Der AVZ Berlin 
begrüßt die Vereinbarung mit 
den Zahntechnikern in der Lan-
desinnung für Rheinland-Pfalz 
und zeigt sich gegenüber wei-
teren Kooperationen zur Förde-
rung der Interessen des Zahn-
techniker-Handwerks offen.  

Quelle:   AVZ

SCHÖN SCHNELL FERTIG!

WWW.AMANNGIRRBACH .COM
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Billiger Zahnersatz 
für hohen Preis

Die NBZI beklagt mangelnde Kontrollen für die 
Abrechnung asiatischer Exportware. 

Die Importeure bringen nach 
gutachterlich untermauerten Er-
kenntnissen der Innung ihre aus 
asiatischen Billiglohnländern 
stammenden Produkte unter 
Aufschlag gewaltiger Handels-
pannen auf den Markt. Für das 
heimische Zahntechniker-Hand-
werk gelten dagegen vertragliche 
Preisvereinbarungen, die neben 
Preisdeckelungen auch Vor-
schriften zur Kappung der Han-
delsaufschläge der Importeure 
enthalten. Diese finden aber bei 
der Abrechnung von Importware 
offenbar keine Anwendung oder 

werden unterlaufen. Die Zahn-
techniker-Innung für Nordbayern 
(NBZI) fordert, dass die Rechnun-
gen der Importeure von den Kran-
kenkassen kontrolliert und gege-
benenfalls zurückgewiesen wer-
den. Laut eines der NBZI vorlie-
genden Gutachtens sind bei den 
Importeuren Handelsaufschläge 
von 200 Prozent üblich. Die asia-
tische Importware wird also laut 
Innung zum dreifachen Import-
preis verkauft. Die Krankenkas-
senversicherten, die für ihren 

40
Jahre

dentona

ANZEIGE

Netzwerk erweitert
Die Zahntechniker-Innung Rheinland-Pfalz kooperiert 
künftig mit dem Arbeitgeberverband Zahntechnik e.V.

Wahlkampf im Labor
Bundestagsabgeordnete besuchen Dentallabore in ihrem Wahlkreis.

 Seite 4
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Mit einem zweiköpfigen Team, 
einer Industriefräsanlage und 
einem Scanner im Programm 
nahm das Fräszentrum mill­
house vor einem Jahrzehnt sei­
nen Betrieb auf. Bis heute hat 
sich nicht nur die Anzahl der  
Mitarbeiter vervielfacht: Der 
Maschinenpark wächst stetig, 
der Automatisierungsgrad steigt 
und das Leistungsspektrum 
wird kontinuierlich erweitert – 

ganz im Sinne der Kunden. Bei 
diesen möchte sich das Team  
von millhouse anlässlich des  
Jubiläums für ihre Treue bedan­
ken – mit einer Open House 
Party, die am 30. September 2017 
in Hofheim-Wallau steigt.
Ab 9 Uhr sind die Türen für Gäste 
geöffnet, um 9.30 Uhr startet der 
erste Vortrag von Rechtsanwäl­
tin Anna Stenger (Lyck+Pätzold 
healthcare.recht, Bad Homburg) 

mit dem Titel „Gesetz zur Be­
kämpfung von Korruption im 
Gesundheitswesen – Es wird 
ernst!“. Im Anschluss referiert 
Dr. Ariane Schmidt (Haltern) 
über ihre Erfahrungen mit In­
traoralscannern. Den Fokus legt 
sie dabei auf die Teamarbeit zwi­
schen Praxis und Labor. Für eine 
Weiterentwicklung der eigenen 
Verkaufskompetenzen sorgt der 
Psychologe Matthias Niggehoff 
(Köln). Er demonstriert, wie es 
gelingt, durch einfache Verände­
rungen der Mimik und Gestik 
mehr Kompetenz auszustrahlen 
und damit den Erfolg im Verkauf 
zu erhöhen. Gegen 12.30 Uhr 
wendet sich millhouse schließ­
lich in eigener Sache an die Teil­
nehmer. Vorgestellt werden u. a. 
Neuprodukte, die ab Herbst das 
Angebotsspektrum ergänzen.

Die Möglichkeit, sich praktisch 
mit den neuen Indikationen zu 
befassen, wird in Konstruk­
tions-Workshops geboten. Diese 
finden zu verschiedenen The­
men wie New Products, Schie­
nentechnik und Abutments ab 
14 Uhr im halbstündigen Takt 
statt – Details werden vor Ort  
bekannt gegeben. Für das leib­
liche Wohl ist selbstverständ­
lich auch gesorgt: Es warten 
nach Ende des Vortragspro­
gramms unter anderem Street 
Food sowie Cocktails auf die 
Gäste. Die Teilnahme an der  
Jubiläumsfeier ist kostenlos. 
Anwesende profitieren von 
einer exklusiven Rabattaktion. 
Weitere Informationen sind on­
line unter www.millhouse.de 
verfügbar, wo auch die Anmel­
dung erfolgen kann.  
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Open House Party zum zehnjährigen Bestehen
Am 30. September veranstaltet millhouse einen Tag der offenen Tür.

Hetjens Dental-Labor feiert 30-jähriges Jubiläum
Zahnersatz aus Geldern begeistert seit 30 Jahren Zahnärzte und Patienten.

Am Niederrhein kennt sie fast 
jeder: die weißen Flitzer von 
Hetjens Dental, die, mit ihrem 
roten Mund auf den Seitenwän­
den, hochwertigen Zahnersatz 
hin- und herfahren. Vor genau 
30 Jahren haben Zahntechni­
kermeister Manfred Hetjens 
und seine Frau Waltraud mit 
einem kleinen Team in Geldern 
angefangen, heute gehört ihr  
familiengeführtes Unternehmen, 
das sich bereits in zweiter Ge­
neration mit Leidenschaft der 
Zahntechnik verschrieben hat, 
zu den größten und bekanntes- 
ten Dentallaboren in der Re-
gion. Aber auch im Ruhrgebiet 
und in Holland ist der zahn­
technische Allround-Anbieter 
bekannt für seine Qualität, In­
novationskraft und persön­
liche Kundennähe. „Vor 30 Jah­
ren haben wir noch im stillen 
Kämmerlein gewerkelt, ohne 
den Patienten zu Gesicht zu  
bekommen. Heute arbeiten wir 
partnerschaftlich mit Zahn­
ärzten und Patienten zusam­
men und haben viele neue Tech­
nologien und Materialien hin­
zugenommen“, erklärt Man­
fred Hetjens und ergänzt: 
„Wenn wir heute Erfolg haben 
wollen, müssen wir auf den Ins­
trumenten spielen, die uns zur 
Verfügung stehen. Das heißt: 
Wir sollten das, was im Labor 
technisch möglich ist, auch 
möglich machen.“

Vorreiter in der Zahn
technik-Branche seit 1987

So hat der Zahntechnikermeis­
ter schon früh auf moderne 
Hochleistungsmaterialien und 
digitale Fertigungstechniken 
gesetzt. Bereits seit 30 Jahren 
wird in seinem Labor Vollke­
ramik verarbeitet, 1994 kam 
zum ersten Mal ein Laser­
schweißgerät zum Einsatz, und 
1997 wurde seine Firma als 

einer der ersten zahntechni­
schen Betriebe in Deutschland 
zertifiziert. Für noch mehr Er­
fahrungsaustausch traten die 
Experten vom Niederrhein 1999 
der CompeDent-Gruppe bei, 
einem Unternehmernetzwerk 
mit 28 inhabergeführten La­
boren aus Deutschland, die  
sich zum Ziel gesetzt haben, 
nicht nur erstklassigen Zahn­
ersatz für die Patienten zu fer­
tigen, sondern auch ihre Pra­
xiskunden bestmöglich zu un­
terstützten. Hetjens: „Wir müs­
sen nicht alle Fehler selber 
machen und alles neu erfinden. 
Wenn wir ein neues Material 
einsetzen oder eine neue Tech­
nik anwenden möchten, kön­
nen wir auf die Erfahrung  
von 28 führenden Laboren zu­
rückgreifen. Von diesem ge­
bündelten Know-how profi­
tieren alle Beteiligten.“

Qualitäts- und Service-
anbieter mit  
persönlicher Note 

Derzeit präsentiert sich das Fa­
milienunternehmen mit seinen 
drei Geschäftsführern, Manfred 
und Markus Hetjens sowie dem 
Schwiegersohn Dipl.-Kfm. Jo­
hannes Camp, auf insgesamt  
800 Quadratmetern in Geldern-

Walbeck. Im Erdgeschoss be­
finden sich die Laborräume und 
im ersten Stock u. a. ein großer 
Seminarraum, ein Schulungs­
labor sowie ein Praxisraum für 
zahnmedizinische Seminare.
Und was wird sich in Zukunft bei 
Hetjens ändern? „Nicht viel! Wir 
werden immer ein Qualitäts- und 
Serviceanbieter bleiben, der 
Wert auf persönlichen Kontakt 
legt. So wird es bei uns auch  
weiterhin keinen patienten­
anonymen Zahnersatz geben“, 
sagt Johannes Camp, und Mar­
kus Hetjens ergänzt: „Bleiben 
wird auch unser zukunftsorien­
tiertes Denken. Das heißt, dass 
wir stets nach vorne schauen und 
mit der Zeit gehen. Die neuen 
Technologien wie Fräsmaschi­
nen, 3-D-Drucker oder die digi­
tale Abformung sind eine Chance 
für uns und unsere Branche.“ 
Hetjens Dental ist in den ver­
gangenen 30 Jahren also nicht 
nur wegen seiner Qualität und 
Innovationsfreude, sondern auch 
wegen seiner persönlichen  
Servicenote zu einem der füh- 
renden Zahnersatzanbieter am 
Niederrhein geworden. Man­
fred Hetjens: „Seit 1987 verbin­
den wir Handwerk mit High­
tech und Tradition mit Innova­
tion. Unser Anspruch hat sich 
nie geändert: Als Partner des 
Zahnarztes möchten wir dem 
Patienten ein Stück verloren  
gegangene Lebensqualität zu­
rückgeben.“  

 Adresse
Manfred Hetjens  
Dental-Labor GmbH
An der Seidenweberei 1–3
47608 Geldern
Tel.: 02831 97310-0
Fax: 02831 97310-40
info@hetjens-dental-labor.de
www.hetjens-dental-labor.de

Abb. 1: Seit 30 Jahren fertigt Hetjens Dental in Geldern als Partner des Zahnarztes hochwertigen Zahnersatz.

Abb. 2: Verbinden Handwerk mit Hightech: Manfred und Waltraud Hetjens (Mitte) mit Markus Hetjens (r.) und 
Schwiegersohn Johannes Camp.

Acry Lux V
Der echt preiswerte 3-Schicht-Zahn

www.logo-dent.de
Tel. 07663 3094

ANZEIGE

 Adresse
millhouse GmbH
Johannes-Gutenberg-Straße 7
65719 Hofheim am Taunus
Tel.: 06122 6004
Fax: 06122 2146
info@millhouse.de
www.millhouse.de
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Auf die Plätze, fertig – Ausbildung
Zum 1. August starteten auch bei BEGO wieder Auszubildende ihre Karriere.

In sechs Ausbildungsberufen er­
wartet sie nun ein neuer, span­
nender Lebensabschnitt. Das in 
fünfter Generation inhaberge­
führte Familienunternehmen be­
sitzt als Ausbildungsbetrieb über­
regional einen ausgezeichneten 
Namen. Garant für die qualitativ 
hochwertigen Produkte, die von 
Bremen in die ganze Welt ver­
trieben werden, sind unter ande­
rem die qualifizierten und lang­
jährigen Mitarbeiter mit ihrer 
enormen Einsatzbereitschaft. 

Die Berufseinsteiger Carolin 
Schlensker (Duales Studium der 
Betriebswirtschaftslehre), Anika 
Henke (Kauffrau für Marketing­
kommunikation), Fabian Szy­
manski (Mechatroniker), Till Kar­
welis (Fachkraft für Lagerlogis­
tik), Muhammed Sigateh (ein­
jährige Einstiegsqualifikation 
als Fachinformatiker) sowie 
Nanella Counradi und Moritz 
Jacobs (beide Industriekauf­
leute) übernehmen während ihrer 
Ausbildung eigenständig span­
nende Projekte, erhalten hilf­
reiche Schulungen und bereiten 
sich somit optimal auf den Be­
ruf vor. Felix Levold, Geschäfts­
führer der BEGO Holding, war 
es Anliegen und Freude zu­

gleich, die neuen Auszubilden­
den persönlich zu begrüßen 
und ihnen erste Einblicke in 
das Arbeitsleben und die Un­
ternehmenskultur des Dental­
unternehmens zu geben. Be­
gleitet wurden die jungen Berufs­
einsteiger an diesem besonderen 
Tag von den Auszubildenden des 
zweiten Lehrjahres, die nun die 
Patenschaft übernehmen. Bei 
einem gemeinsamen Rundgang 
durch das Unternehmen erhiel­
ten die Neuankömmlinge nicht 

nur eine erste Orientierung, son­
dern konnten sich auch unterein­
ander besser kennenlernen. Sil­
via Klose, Personalleiterin bei 
BEGO, freut sich sehr auf die 
neuen Auszubil denden: „Es ist 
immer wieder spannend, zu be­
obachten, wie sich die jungen 
Leute bei uns entwickeln und in 
den Arbeits alltag integrieren. 
Wir stecken viel Zeit und Energie 
in unseren Nachwuchs. Das hat 
auch einen besonderen Grund, 
denn wir wollen sie bis zum Ende 
ihrer Ausbildung bestmöglich 
auf das Berufsleben vorbereiten. 
Im besten Fall natürlich auf das 
Berufsleben bei BEGO.“ In den 
vergangenen zehn Jahren hat 
das Unternehmen bereits 32 Aus­

zubildende nach ihrer Aus­
bildungszeit übernommen. So 
zum Beispiel Sönke Duch, der 
Anfang 2017 seine Ausbildung 
als Industriekaufmann been­
det hat und seitdem in der Auf­
tragsabwicklung im Vertrieb 
tätig ist. Die gesamte Beleg­
schaft der BEGO wünscht den 
Auszubildenden in den bevor­
stehenden zwei­ bis dreieinhalb 
Jahren eine lehr­ und abwechs­
lungsreiche Zeit. Interessierte 
für das kommende Ausbildungs­

jahr 2018 können sich bereits 
jetzt unter www.bego.com/kar­
riere informieren und bewer­
ben. Dort können unter ande­
rem auch Videos zu den Aus­
bildungsberufen sowie aktuelle 
Stellenangebote des Dental­
spezialisten eingesehen wer­
den.  

 Adresse
BEGO Bremer Goldschlägerei 
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Wilhelm-Herbst-Straße 1
28359 Bremen
Tel.: 0421 2028-0
Fax: 0421 2028-100
info@bego.com 
www.bego.com

Datum Ort Veranstaltung Info
18./19.09.2017 Pforzheim CAD-CAM Basic – Map

Referent: ZTM Hans-Peter Kulawy
Amann Girrbach
Tel.: 07231 957-221
germany@amanngirrbach.com

20.09.2017 Meckenheim Das Modell – Die Visitenkarte des Labors
Referenten:  Claudia Füssenich, Udo Rudnick

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

22./23.09.2017 Hanau Easy-Middle-Matrix – Einfache, mittlere und 
matrix-konforme Schichtung mit der HeraCeram Zirkonia 750
Referent: ZT Thomas Backscheider

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

25.09.2017 Bremen Topfi t in die Gesellenprüfung
Referent: N.N.

BEGO Bremer Goldschlägerei
Tel.: 0421 2028-372
fortbildung@BEGO.com

28.09.2017 Hagen Die Morphologie der Inzisiven: Wie Sie die Merkmale 
natürlicher Frontzähne systematisch erfassen und gezielt umsetzen
Referentin: ZTM Heike Assmann

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

04. – 06.10.2017 Neuler The Prettau® Bridge Aesthetics B
Referent: N.N.

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

06. / 07.10.2017 Hamburg Das passt! – ceraMotion® Zr auf Lithiumdisilikat und Zirkondioxid
Referent: ZTM Haristos Girinis

DENTAURUM
Tel.: 07231 803-470
kurse@dentaurum.com
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ZAHNTECHNIK ZEITUNG
Fakten auf den Punkt gebracht.

Neugründer und Praxislabore aufgepasst!

Telefonischer Kontakt unter
 Peter Bettin

02161 672196VE
RK

A
U

F Dentallaboreinrichtung ab Januar 2018 zu verkaufen. 
Es handelt sich um 3 vollständige Arbeitsplätze 
mit allen Geräten, Schränken, Werkzeugen und 
Materialien.

Sehr interessant für Neugründer oder Praxislabore.

Der nächste Meisterkurs M43 
(Teil I und II) findet in der Zeit 
vom 04.12.2017 bis 08.06.2018 in 
Voll­ und Teilzeit statt. Die Wei­
terbildung im Vollzeitkurs dau­
ert ein halbes Jahr. Die Variante 
als Splitting (Teilzeit) ermög­
licht es den Teilnehmern, durch 
den wöchentlichen Wechsel zwi­
schen Schule und Heimatlabor, 
Theorie und Praxis zu vereinen.  
Zudem ist es möglich, in einem 
Lehrgang Teil I und in einem 
späteren Lehrgang Teil II oder 
umgekehrt zu belegen. Die Wei­
terbildungszeit beträgt dann ein 
Jahr. In den modern ausgestatte­
ten Räumlichkeiten bereiten Do­
zenten die Teilnehmer optimal 
auf die Prüfung vor. Der Fokus 
liegt auf der indivi duellen, pra­
xisnahen Weiter bildung. Hier 
vereinen sich ein Absolventen­/
Referententeam sowie Referen­
ten aus Industrie und Handwerk. 
Breit  gefächert ist das Kursange­

bot mit Themenschwerpunkten 
wie Funk tionsdiagnostik, CAD/
CAM­ Tech nik, Kombi­Brücken­
technik, Totalprothetik, KFO/
FKO, Dentalfotografie, Implan­
tatprothetik sowie Seminaren 
der Fachtheorie. Ein komplettes 
Skriptmaterial der Referenten 
ist in der Kurs gebühr enthalten. 
Zeitnah nach Kursende finden 
die Meister prüfungen vor der 
HWK statt.
Besuchstermine in der Meister­
schule sind nach vorheriger Ab­
sprache jederzeit möglich.  

 Adresse
Meisterschule 
für Zahntechnik Ronneburg
Bahnhofstraße 2
07580 Ronneburg
Tel.: 036603 921-70
Fax: 036602 921-72
info@zahntechnik-meisterschule.de
www.zahntechnik-meisterschule.de

In 6 Monaten zum Meister
Im Dezember startet der nächste Meisterkurs in Ronneburg.

Infos zum Unternehmen

Zahntechniker gesucht
Unser Praxislabor ermöglicht mit den Patienten 

zusammen, begeisternde Zahntechnik zu schaff en. 
Digital oder analog – 

immer nah an den Menschen.

Deshalb suchen wir ab sofort einen engagierten und leidenschaftlichen 
Zahntechniker mit Teamgeist und Gefühl für Form und Funktion.

Wir freuen uns, Sie kennenzulernen!

Zahnarztpraxis Abdollahzadeh • Josefstraße 83 • 66663 Merzig
Tel.: 06861 74211 • E-Mail: info@praxis-ag.de • www.Praxis-ag.de

Wir bieten:
• Enge Zusammenarbeit Zahntechniker/
 Zahnarzt/Patient
• Regelmäßige Fortbildungsteilnahmen
• Motiviertes Team
• Urlaubsregelung fl exibel und
 überdurchschnittlich

Tätigkeitsbereiche:
• Herausnehmbarer Zahnersatz 
 (Teleskop und Modellguss)
• Festsitzender Zahnersatz 
 (Zirkon und VMK)
• Implantatprothetik
• CEREC

ZAHNARZTPRAXIS
Emad Abdollahzadeh
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T +49 (0) 5443 20330  |  info@zhermack.de

Fuli lling your needs

Zhermack - Ihr zuverlässiger Partner 

Wir sind stolz darauf Ihnen ein umfangreiches und speziell für Dentallabore entwickeltes Produktsortiment 
vorstellen zu können. 
Vor über 30 Jahren haben wir mit der Entwicklung und Produktion unserer Silikone begonnen und konnten 
bis heute unser Portfolio mit hochwertigen Gipsen, Einbettmassen und Legierungen sowie Fräsrohlingen 
erweitern. 

Entdecken Sie unsere Komplettlösungen zur Erfüllung Ihrer Bedürfnisse! 


