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Es geht auch anders

Ein Online-Portal bietet Zahnérzten ein qualititsgesicher-
tes Netzwerk von kleinen und innovativen Dentallaboren,
die ausschlieflich in Deutschland produzieren.

(gi) — Selektivvertréige regeln
bis ins Detail zum Beispiel,
bei welchen Vertragspart-
nern der Zahnersatz zu kau-
fen ist. Qualitdt, Arbeitsbe-
dingungen und die Art der
Zusammenarbeit zwischen
Praxis und Labor bei der
Herstellung des Zahnersat-
zes stehen dabei selten im
Vordergrund. Es zdhlt einzig
derPreis.Zahnérzten und Pa-
tienten bleibt oft nur eine be-
grenzte Auswahlmoglichkeit
—abgesehen davon,dassviele
Auflagen auch vonseiten der
Patienten erfiillt sein missen,
damit die Krankenkasse sich
an den Kosten iiberhaupt be-
teiligt bzw. diese tibernimmt.
Eine Alternative zu den in der
zahnmedizinischen Branche
oft geschméhten Selektivver-
tragen zwischen Zahnéirzten,
Patienten und Krankenkas-
sen ist das Angebot des Inter-
net-Portals www.vedento.de.

Vedento bietet Zahnérzten
ein Netzwerk Kleiner, inno-
vativer Zahntechniklabore,
die ausschlieBlich in Deutsch-
land produzieren und einer
eingehenden Qualitdtsprii-
fung durch den Portalbetrei-
ber unterzogen werden. Bei
der Auswahl spielen die Spe-
zialisierung, verwendete Ma-
terialien, maschinelle Aus-
stattung etc. eine wichtige
Rolle. Allerdings wird auch
der gesamte Ablauf der Zu-
sammenarbeit zwischen Pra-
xis und Labor bewertet. So
kénnen Labor und Zahn-
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esthetic-base® B.C.
Der high-tech Stumpfgips —
optimiert fiir Kameras und Scanner
mit kurzwelligem blauen Licht

www.dentona.de

QU dentona’

drzte sichergehen, dass stets
seriose Anbieter und Mitbe-
werber beteiligt sind. Unhalt-
bare Rabattschlachten kon-
nen dadurch ausgeschlossen
werden - echter, gesunder
Wettbewerb bekommt hier
eine Chance.

Die Labore koénnen iiber das
Portal Auftriage schnell und
bequem aus dem gesamten
Bundesgebiet einholen. Zu-
dem unterstiitzt Vedento die
Labore bei den Versandmog-
lichkeiten mithilfe eines gro-
Ben Logistikanbieters. Die
daraus resultierende hohere
Laborauslastung kann fiir
stabile Umsétze sorgen und
die Wettbewerbsféhigkeit er-
hohen.

Die ZT Zahntechnik Zeitung
konnte den Griinder und Be-
treiber des Online-Portals,
Rainer Weckbach, in einem
ausfiihrlichen Interview zu
seinem Geschéftsmodell be-
fragen. m
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Zahnarztinnen umsatzstarker im Labor

Wie aus einem Bericht des unabhéingigen Forums Dentista hervorgeht, sorgen Zahn-
arztinnen fiir mehr Auftriage im zahntechnischen Labor als ihre ménnlichen Kollegen.

Gleich zwei Punkte haben
den Dentista Club e.V,, unab-
héngiges Forum der Zahnérz-
tinnen, der die Trendanalyse
erhob, und die repréasentativ
ausgewahlten Dentallabore
quer durch Deutschland
iiberrascht: Zum einen hatten

sich die befragten Labore bis
dato fast keine Gedanken
iiber die geschlechtsspezifi-
sche Struktur ihrer Auftrag-
geber gemacht und waren er-
staunt tiber die Fragestellung
—und schlieBlich tiber das ei-
gene Ergebnis. Zum anderen

zeigte sich fast durchgéngig,
dass der Pro-Kopf-Umsatz
von Zahnirztinnen im Ver-
gleich zum Pro-Kopf-Umsatz
von Zahnérzten spiirbar ho-
her lag. Ausgewertet wurden

» Seite2

Verbande gegen Selektivvertrage

Seit Monaten formiert sich der Widerstand gegen vertraglich vereinbarten ,,Billigzahn-
ersatz“. Aber der Erfolg der Vertrige scheint fiir sich zu sprechen.

(gi) — Der Deutsche Arbeits-
kreis fiir Zahnheilkunde
(DAZ) e.V. hat kiirzlich kri-
tisiert, dass die DAK, einige
Betriebskrankenkassen und
die Managementgesellschaft
Indento GmbH Zahnérzten
einen Selektivvertrag an-
bieten, der teilnehmenden
Versicherten ,Zahnersatz
zum Nulltarif“ verschaffen
soll. Die im ,dent-net“ zu-
sammengeschlossenen
Zahnirzte verpflichten sich,
ihre Zahntechnik nur bei
der Firma Imex Dental und
Technik GmbH zu bestellen.
Inzwischen ist zwar erfolg-
reich auf Unterlassung ge-
gen die Werbung fiir ,Zahn-
ersatz zum Nulltarif“ ge-
klagt worden (siehe dazu
Seite 4). Es wurde u.a. be-
maéngelt, dass ca. 80 Prozent
der Versicherten das Ange-
bot aufgrund zahlreicher
Voraussetzungen und Ein-
schrdankungen nicht wahr-
nehmen konnen. Doch das
Geschéftsmodell mit den
Vertrdgen fiir gilinstigen
(Auslands-)Zahnersatz wird
weiterhin erfolgreich Dbe-
trieben.

Allein im vergangenen Jahr
konnte dent-net ein Zuwachs

von 49 Prozent verzeichnen.
Circa 61.000 zahnmedizini-
sche Behandlungen wurden
2009 im Netzwerk durchge-
fithrt. Fir 2010 avisiert das
Netzwerk bis Ende des Jah-
res circa 1.500 Partner-Pra-
xen. Neben der DAK und

In einem Interview der ZWP
Zahnarzt Wirtschaft Praxis
(Ausgabe 3/10) wies Frie-
drich Smaga, Leiter der
Produktentwicklung bei In-
dento, dem Anbieter des um-
strittenen Netzwerkes dar-
aufhin, dasszurzeit,bundes-

Wird mit den Selektivvertrdgen am falschen Ende gespart?

iber 40 weiteren Versiche-
rernistseit 1.Méarz 2010auch
die KKH-Allianz, Deutsch-
lands viertgrofite bundes-
weit titige Krankenkasse mit
mehr als 2 Millionen Versi-
cherten, neuer Partner im
Verbund.

weit insgesamt circa 17,7
MillionenVersicherungsneh-
mer"“ Angebote von dent-net
nutzen konnen. Die Ange-
bote reichen von kostenre-
duziertem Zahnersatz iiber

» Seite2
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HABEN SIE DAS GEFUHL, dass die politischen und wirtschaftlichen Rahmenbedingungen
Ihren Unternehmenserfolg erschweren? Oder ist es lhnen schon einmal passiert, dass Sie

einen halben Tag mit der Klirung einer strittigen Abrechnungsfrage verbracht haben? Finden

Sie es unbefriedigend, dass in der Offentlichkeit die Leistungen des Zahntechniker-Handwerks

nicht angemessen gewiirdigt werden? Nur drei Fragen von vielen, auf die es nur eine Antwort

gibt: Starken Sie die Gemeinschaft, bringen Sie sich ein und unterstiitzen Sie die Arbeit der

Innungen und des VDZI.Von Kollegen fiir Kollegen - das ist die berufsstindische Interessen-

vertretung in den Innungen.

Die Zahntechniker-Innungen im VDZI verleihen Ihnen im gesundheitspolitischen Verteilungs-

konflikt die Stimme und das Gewicht, die Sie als Meisterlabor verdient haben. Unser Ziel: Klare

Regeln und Rahmenbedingungen, die Sie und lhre Beschaftigte motivieren und in die Lage ver-

setzen, erfolgreich ein modernes Angebot an Zahntechnik zu prasentieren und zu sichern.

Einen gemeinsamen Auftritt haben wir auch: Q_AMZ - damit kommunizieren

die Innungslabore die Vorziige der wohnortnahen Versorgung mit Zahnersatz.

MACHEN SIE MIT! INFORMIEREN SIE SICH UNTER:
WWW.VDZI.DE | WWW.Q-AMZ.DE | TEL.: 069-665586-0
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zuzahlungsfreie Prophylaxe
bis hin zu giinstigen Implan-
tatversorgungen.

Die Zahnarztverbédnde Kriti-
sieren u.a., dass durch die
Vertrige die Therapiefreiheit
der Arzte erheblich einge-
schrankt ist, da Zahnéirzte
zum Beispiel keinen direkten
Ansprechpartner im Dental-
labor hétten. Etwaige thera-
peutisch notwendige Sonder-
anfertigungen und Verfei-
nerungen am Zahnersatz
konnen so gar nicht erst
kommuniziert werden. Auch
Patienten, die diese Vertriage
mit unterzeichnen, verlieren
ihre Entscheidungsfreiheitin
Bezug auf den Zahnarzt. Um
von den giinstigen Angebo-
ten profitieren zu konnen,
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diirfen sie sich ausschlieBlich
von Zahnérzten aus dem
Netzwerk behandeln lassen
und ihren Zahnersatz nur bei
Vertragslaboren bestellen.

Bisher mussten die Zahn-
drzte sogar beim Entgelt
Zugestandnisse machen und
einreduziertes BEMA-Hono-
rar in Kauf nehmen. Aller-
dings kiindigt Smaga dies-
beziiglich eine Verdnderung
an und verweist auf umfas-
sende strukturelle Neuerun-
gen bei dent-net, die spétes-
tens zum Ende des zweiten
Quartals umgesetzt werden
sollen. Dann brauchten
Zahnéarzte ,keinerlei Rabat-
tierung® mehr hinnehmen.
Auch hinsichtlich der Kritik
an der Qualitdt des Zahner-
satzes kontert Smaga, dass
»S0 service- und leistungs-
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orientierte Krankenkassen,
wie beispielsweise die KKH-
Allianz oder die DAK, die ja
auch ein grofes mediales
Interesse auf sich ziehen,
mit Sicherheit nicht bereit
sind, in irgendeiner Weise
ein Risiko mit einem Koope-
rationspartner einzugehen®.
AuBerdem betont er, dass

CAD/CAM-gefraste Kronen
und Briicken schon heute in
Deutschland hergestellt wer-
den. Der im Ausland produ-
zierte Zahnersatz geniige
ebenfalls allen deutschen
Qualitdtsanforderungen.

In einer Stellungnahme zu
den Selektivvertrdgen warnte
die Vertreterversammlung
der Kassenirztlichen Verei-
nigung Berlin (KZV) schon
vor Monaten vor der ,Markt-
ibermacht der Kassen und
deren Vertragspartnern, die
von einer Fusion zur nédchs-
ten immer groBer werden
und den Praxen die Daumen-
schrauben anlegen“. Der
Druck, der damit auf die
Zahnirzte und Zahntechni-
ker ausgeiibt wird, wiirde am
Ende den Patienten zum
Nachteil.

Das Nachrichten- und Fachportal fiir die gesamte Dentalbranche
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Zahnarztinnen umsatzstarker im Labor

Fortsetzung von Seite 1

entsprechend gesplittete Um-
satzdaten im Jahr 2009. Wie-
wohl fast alle Labore mein-
ten, das eigene Ergebnis
konne an Besonderheiten ih-
res Angebotes liegen (eins
meldete einen hohen Umsatz-
anteil von Zahnérztinnen vor
allem durch Implantatprothe-
tik), ergab die Bilanz in allen
Laboren deutlich: Zahnérz-
tinnen erwiesen sich durch-
schnittlich als umsatzstérker,
in einigen Laboren stellen sie
auBlerdem den groferen An-
teil an den Auftraggebern.

Trends reizvoll,
Studien sinnvoll

,Vor der Entwicklung des
steigenden Anteils an Zahn-
arztinnen im Berufsstand
sind solcherart Trenderhe-
bungen reizvoll als Signal“,
sagt Dr. Susanne Fath, Prési-
dentin des Dentista Clubs,
,weitergehende Studien wa-
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Die

ren sicher sinnvoll.“ Offenbar
sei in vielen Laboren die Ent-
wicklung der Zahnérztinnen-
zahlnoch gar nicht angekom-
men: ,Hier verdndert sich
der Markt — wie es derzeit
nach unserer Stichpunkt-Er-
hebung aussieht, fiir die La-
bore nicht einmal in eine un-
erfreuliche Richtung®, so Dr.
Fath. Die Auftragswerte von
Zahnédrztinnen  gegeniiber
denen von Zahnérzten lagen
beispielsweise bei einem La-
bor in NRW bei 9% plus, in
einem Labor im Land Bran-
denburg bei 16% plus, sie
erreichten in einigen spezia-
lisieren Laboren sogar deut-
lich tUber 60%, wobei hier
die Situation genauer analy-
siert werden miisste. Nur in
einem an der Umfrage be-
teiligten Labor lag der Pro-
Kopf-Auftragswert der Zahn-
arztinnen unter dem der
Zahnédrzte — allerdings mit
zu vernachlédssigenden -0,4 %.
LInteressant ware auch eine
neutrale Erhebung tber die
Affinitat der Kolleginnen zu

itsparer

Mit Castdon GieBtechnik schneller ans Ziel!

Dreve Dentamid GmbH - Max-Planck-StraBe 31 - 59423 Unna/Germany - Tel +49 2303 8807-40 - Fax +49 2303 8807-55 - www.dreve.com

Zahnarztinnen sind laut einer Umfrage vom Dentista Erfolgsgaranten fiir das Dentallabor.

Chairside-Technologien und
digitalen Verfahren - und
natiirlich vertiefend zu den
Griinden fiir das Umsatzplus
im Labor. Ein weiterer inter-
essanter Aspekt: Die Ent-
wicklung zu Mehrbehandler-
praxen, ein deutlicher Trend
bei den Zahnérztinnen. Hier
ist sicher viel Potenzial zur
Vorbereitung der Labore auf
die aktuellen Entwicklun-

Interessante Selbst-
analyse fiir das Labor

,Das war fiir uns eine interes-
sante Fragestellung®, sagen
ZTM Carsten Dursteler sowie
Helge Vollbrecht vom Dental-
labor Biemadent/Eberswalde,
das die Trendanalyse des
Dentista Clubs fachlich be-
gleitet hat. ,Uns war zwar
schon bewusst, dass wir eine
hohe Quote an Zahnérztin-
nen unter unseren Auftrag-
gebern haben, aber dass dies
auch wirtschaftlich eine sol-
che Rolle spielte, war ein
interessantes Ergebnis.“ So-
fort dabei, die Daten zu
analysieren, war beispiels-

weise auch Waltraud Hetjens
(Manfred Hetjens Dental-
Labor/Geldern): ,,Da uns das
Thema sehr interessiert und
wir schon immer den Ein-
druck hatten, dass Zahnéarz-
tinnen mindestens genauso
produktiv sind wie die méann-
lichen Kollegen, habe ich
mich gleich an die Auswer-
tung gemacht.“ Das Ergebnis:
Ein deutliches Pro-Kopf-
Umsatz-Plus bei den Zahn-
arztinnen. Die Fragestellung
nach dem Umsatzlevel der
Zahnérztinnen fand auch
Andreas Moser (Lubberich
GmbH Dental-Labor) weiter
nachdenkenswert, hatte aber
auch eigene Vermutungen
dazu: ,Frauen, die im Bereich
der prothetischenVersorgung
technisch gut aufgestellt sind,
haben moglicherweise einen
Vorteil - im ,Verkauf‘ dieser
Leistungen sowieso.“ ZTM
Manfred Dumann (Dentalla-
bor Dumann/Ingolstadt) bei-
spielsweise war von der Bi-
lanz der wirtschaftlichen
Auswertung geradezu ver-
blifft: ,Von diesem uner-
wartet hohen Ergebnis sind
Sie sicher genauso {iiber-
rascht wieich!“ m
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Lehrlingsfreisprechung

Bei der Zahntechniker-Innung Berlin-Branden-
burg wurden dieser Tage die Abschlusszeugnisse
tiberreicht.

Das sind die besten Priiflinge der ZIBB: (v.l.n.r.) Ralf

Pilinktlich um 17.30 Uhr eroff-
nete der Landeslehrlingswart
der Zahntechniker-Innung
Berlin-Brandenburg, Zahn-
technikermeister Erwin Beh-
rend, die feierliche Freispre-
chung fiir die Teilnehmer der
diesjahrigen Gesellenpriifung
im Zahntechniker-Handwerk.
Der Rahmen war - dem An-
lass entsprechend - festlich
gewahlt, hatte doch die In-
nung ihre Géaste fiir den
26. Februar in die ehrwiirdige
Heilig-Kreuz-Kirche in Ber-
lin-Kreuzberg eingeladen. 80
Auszubildende mit ihren Aus-
bildern, Meistern, Familien
und Freunden waren gekom-
men, um das Ereignis stim-
mungsvoll zu feiern.

,Mut, Selbstbewusstsein und
Disziplin® wiinschte Landes-
innungsmeister  Karlfried
Hesse den kiinftigen Gesellen
auf ihrem Lebensweg; dazu
,Phantasie, weil sie befliigelt,
Optimismus, denn es gibt fiir
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Die ZT Zahntechnik Zeitung erscheint rege

Miiller, Daniel Linsa, Tina Fischer, Clemens Manthey.

alles eine Losung und Ge-
sundheit, weil ohne sie nichts
geht.”

Erfreuliches konnte der Lan-
desinnungsmeister den mehr
als 300 Gésten berichten: Von
allen in Berlin und Branden-
burg an der Priifung teilneh-
menden Auszubildenden hat-
ten nur zwei die Priifung nicht
bestanden. Diese aulerge-
wohnlich geringe Durchfall-
quote ist Beleg fiir die hohe
Qualitdt der Ausbildung in
den zahntechnischen Labo-
ren der Region Berlin-Bran-
denburg.

Im Anschluss wurden - einer
alten Handwerkstradition fol-
gend - alle ehemaligen Aus-
zubildenden von ihren im
Lehrverhiltnis eingegange-
nen Verpflichtungen freige-
sprochen und als ordentliche
Gesellinnen und Gesellen des
Zahntechniker-Handwerks
im Kreis des Berufsstandes
begriifit.
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Kein Zahnersatz zum Nulltarif

Landgericht Essen untersagt dent-net irrefiihrende Zahnersatz-Werbung.

Das Netzwerk dent-net darf
durch den Beschluss des
Landgerichts Essen vom 15.
Januar 2010, mit dem Werbe-
versprechen Zahnersatz zum

das Werbeversprechen da-
durch eingeschriankt, dass
gleich- und andersartige Ver-
sorgungen von vorneherein
ausgeschlossen sind. Privat-

Nulltarif oder Zahnersatz
ohne Zuzahlung, Patienten
nicht mehr in die Irre fiihren.
Laut einer eigenen Presse-
mitteilung hat das Internet-
portal 2te-ZahnarztMeinung
dent-net (welches seine Zahn-
ersatzleistungen vom Aus-
landsdentallabor Imex be-
zieht) abgemahnt und auf
Unterlassung geklagt.
Damitist das Landgericht Es-
sen dem Unterlassungsan-
trag der 2ten-ZahnarztMei-
nung gefolgt, in dem argu-
mentiert wurde, dass sich das
Werbeversprechen an alle Pa-
tienten richtet, aber so viele
Voraussetzungen und Ein-
schriankungen hat, dass diese
Leistungen von ca. 80 % der
Patienten nicht in Anspruch
genommen werden koénnen,
egal, wie sehr sie sich be-
miihten.

Voraussetzung ist vor allem,
dass die Patienten den
30%igen Bonus erfiillen und
sich fiir die Regelleistung ent-
scheiden miissen. Weiter wird

patienten halten den Zahner-
satz ohnehin nie zuzahlungs-
frei.Zudemhandeltessichbei
Zahnersatz um eine sehr
komplexe Leistung, diees den
Patienten nahezu unmdoglich
macht, tiberhaupt herauszu-
finden, was die Regelversor-
gung ist und ob diese der ge-
wiinschten Behandlung ent-
spricht.

Weiter wurde von der 2ten-
ZahnarztMeinung argumen-
tiert, dass dieseVoraussetzun-
gen und vielen Einschrén-
kungen in einem Kkrassen

ANZEIGE
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Missverhiltnis zum allumfas-
senden und raumgreifenden
Werbeversprechen  stehen.
Damit besteht die Gefahr,
dass Patienten in die Zahn-
arztpraxen gelockt werden,
um ihnen dort zu ertffnen,
dass sie doch zuzahlen miis-
sen.

Diese einstweilige Verfiigung
hat einschneidende Konse-
quenzen fiir das vom dent-
net betriebene Netzwerk, in
welches Patienten unter an-
derem durch die jetzt unter-
sagte Nulltarif-Werbung ge-
lockt wurden.Von nun an darf
dent-net nicht mehr mit dem
irrefiihrenden Werbeverspre-
chen Werbung betreiben und
muss dafiir sorgen, dass es
auch keine ihrer Partner-
Krankenkassen tut. Fiir jeden
Fall der Zuwiderhandlung
haben die Richter ein Ord-
nungsgeld von bis zu 250.000
Euro und ersatzweise Ord-
nungshaft festgesetzt.

Diese einstweilige Verfiigung
ist mittlerweile die dritte Ver-
fligung, die das Landgericht
Essen innerhalb von sechs
Wochen gegen die dent-net
GmbH wegen irrefiihrender
Werbung erlassen hat. Zuerst
wurde der dent-net GmbH die
Behauptung untersagt, wei-
terzuverbreiten, Marktfiihrer
fiir dentale Netzwerke zu sein,
und mit der zweiten einstwei-
ligen Verfiigung wurde dent-
net untersagt, damit zu wer-
ben, dass alle Patienten die
Prophylaxe zum Nulltarif
erhalten wiirden. Alle drei
einstweiligen  Verfiigungen
wurden von der 2ten-Zahn-
arztMeinung erwirkt.

Infos im Hand(y)umdrehen

Scrollen statt blattern etabliert sich als einer der Zukunftstrends 2010.

2010 wird ein spannendes,
manche sagen sogar, ein
wegweisendes Jahr fiir alle
Internet-Nutzer. Mobile Ge-
riate, die das Internet als
festen Produktbestandteil
sehen, erobern in breiter
Masse den Markt. iPhones,
e-Books oder internetfdhige

Smartphones beenden ihr
Nischendasein und werden
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2010 zum géangigen Stan-
dard. Dadurch werden diese
Geriate in Zukunft viel star-
ker beeinflussen wie Websei-
ten gestaltet und konzipiert
werden.

Aufgrund dieses Einflusses
wird eine alte Grundregel fiir
Webseiten vollig auf den
Kopf gestellt. Frither lautete
diese Regel, dass eine Inter-
netseite moglichst kurz sein
soll, denn die Nutzer scrollen
nicht gerne. Informationen,
die weiter unten auf der Seite
nur durch Scrollen zu errei-
chen sind, galten als verlo-
ren. Diese Regel hat ausge-
dient. Internetseiten werden
2010 wieder ldnger, Scrollen
istin. Das Scrollrad ist bei je-
der Maus inzwischen Stan-

dard und die innovative Ges-
tensteuerung bei den Mobile

Devices macht Scrollen
und Zoomen zum Kin-

derspiel.

Diese Webtrends hat
ZWP online, das
Nachrichtenportal
der OEMUS MEDIA
AG, erkannt und
bietet mit der

neuen Mobilseite
unter m.zwp-mo-
bil.info jetzt auch
Zugriff auf um-
fangreiches Vi-
deo- und Bild-

material. Auf
der neuen Mo-
bilseite sind

neben dem ge-
wohnten Inhalt eine Vielzahl
an Interviews, Behandlungs-
videos und Werbetrailer im
Videocenter sowie Bilder-
galerien von aktuellen Ver-
anstaltungen und unter-
schiedlichen Fachbeitrdgen
zu finden.
Als erstes Nachrichten- und
Fachportal der Dentalbran-
che in Deutschland bietet
www.zwp-online.info  jetzt
auch die Moglichkeit, iiber
die Mobilseite nach einem
Zahnarzt in Threr Ndhe zu
suchen. Neben einer tiber-
sichtlichen Suchfunktion fin-
den Sie eine detaillierte Da-
tenbank aller registrierten
Zahnéirzte mit Namen, Kon-
taktdaten, Offnungszeiten,
Kurzbeschreibung der Pra-
xisund einer direkten Weiter-
leitung zu Google maps.
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Erfolgreicher Start in den Beruf

Bei der Gesellenpriifung der Zahntechniker in Bremen haben 26 Lehrlinge
ihre Ausbildung bestanden. Insgesamt schnitten die Auszubildenden gut ab
und sind grofBtenteils als Gesellen iibernommen.

Die Ausbildung erfolgreich
abzuschlieBen ist immer ein
besonderer Augenblick. Ei-
nen Moment, den sie so
schnell nicht vergessen wer-
den, erlebten jetzt 26 Zahn-
techniker-Auszubildende in

C

Capella, sandten Overhoff
und Wei3 hoffnungsvolle
Worte. Theodor Overhoff be-
tonte den gesellschaftlichen
Wert des Berufes und inspi-
rierte die jungen Gesellen zur
Flexibilitét bei der Arbeitssu-

len,kann das Lebenvon Men-
schen verdndern. Im Mittel-
punkt stehen darum immer
diejenigen, die mit diesen
Zahnen Kkauen missen®,
sagte er in seiner Festrede.
Auch auf die weitere Veran-

Mehr als zwei Drittel der in der Handwerkskammer Bremen freigesprochenen neuen Zahntechniker haben bereits einen Arbeitsvertrag in der Tasche.

Bremen, die im historischen
Gebdude der Handwerks-
kammer aus den Hinden von
Obermeister Theodor Over-
hoff und dem geschéftsfiih-
renden Gesellschafter der
BEGO Bremer Goldschlige-

che und ihre guten Moglich-
keiten. ,Sie besitzen eine so-
lide Basis, die ihnen europa-
weit gute Wege ebnet.

Uber weltweite Moglichkei-
tenmachensich 20 Absolven-
ten sicher vorerst keine Ge-

Die Ubergabe des Abschlusszeugnisses durch Obermeister Theodor Overhoff (r.) und BEGO-Geschéftsfiihrer
Christoph Weil bedeutet fiir 26 Bremer Zahntechniker den Start ins Gesellenleben.

rei und der BEGO Medical
GmbH, Christoph WeiB, ih-
ren Gesellenbrief entgegen-
nahmen. Begleitet von einem
musikalischen Rahmenpro-
gramm der Formation Bra-

danken - sie haben bereits
einen Arbeitsvertrag in der
Tasche. Darum appellierte
Christoph Wei3, stets das
Ziel hoher Qualitdt im Fokus
zubehalten., Was Sie herstel-

derung des zahntechnischen
Berufsbildes ging er ein und
betonte: ,Die Lehrzeit ist be-
endet — die Ausbildung je-
doch nicht, denn die Ent-
wicklung geht weiter!“, und
nahm mit einem sehr per-
sOnlichen Beispiel den jun-
gen Zahntechnikern das
unbehagliches Gefiihl iiber
die weiter voranschreitende
Digitalisierung zahntechni-
scher Arbeitsablaufe. ,Gra-
fiker haben in den 1980er-
Jahren noch mit Schere
und Pappe gearbeitet. Der
Schreck war groB, als die
ersten Apple Macintosh-
Computer auftauchten und
alle Grafiker dachten, kiinf-
tig machen alle Firmen ihre
Werbung selbst und die
Grafiker werden arbeitslos.
Heute stehen Computer in je-
der Agentur, doch das Gefiihl
fiir Typografie und Farben
haben nur die Leute, die die
Hintergriinde der Gestaltung
wirklich gelernt haben!®, ver-
glich er die Werbewelt mit
der Entwicklung der moder-
nen Zahntechnik.

Neues Service-Portal

Die Zahntechniker-Innung Rhein-Main informiert mit einem neuen
Internetportal rund um die Zahntechnik.

Die Experten fiir schoéne
Zahne sind jetzt auch im
Internet zu finden: Unter
www.zahnersatzinfo.de bie-
tet die Zahntechniker-Innung
Rhein-Main ein neues On-
line-Portal mit Infos und
Service rund um die zahn-
technische Handwerkskunst.
Patienten und Interessierte
konnen sich hier unter ande-
rem tliber die Geschichte so-
wie alle modernen Arten des
Zahnersatzes informieren,
von Briicken iiber Onlays bis
hin zur Verschoénerung der
Schneidezéhne mittels soge-
nannter Veneers. Wer mehr
iiber Finanzierungsmoglich-
keiten wissen will, wird ge-
nauso fiindig wie diejenigen,
die schon immer mal einen
Blick in ein Dentallabor wer-
fen wollten. Eine Werkstoff-
Kunde und ein Lexikon erkla-
ren detailreich und verstind-
lich wichtige Begriffe.

AuBerdem hilft das neue
Online-Portal bei der Suche
nach Zahntechniker-Betrie-
ben im Rhein-Main-Gebiet.
Regionale Veranstaltungen
und Termine rund um die

Zahntechnik runden das An-
gebot ab.

,Beim Zahnersatz sind Sta-
bilitdt, gute Passform und
hohe Belastbarkeit von groi3-
ter Bedeutung®, betont Tho-
mas Marx, Obermeister der
Zahntechniker-Innung
Rhein-Main. ,Dabei sollte
man kein Risiko eingehen,
sondern sich auf Qualitéts-
arbeit von deutschen Zahn-
techniker-Meistern verlas-

sen.“ In den Meisterlaboren
der Zahntechniker-Innung
Rhein-Main setzt der Zahn-
techniker neben seinem hand-
werklichen Konnen hoch-
wertige Materialien sowie
moderne Technik ein und
stimmt sich bei den einzel-
nen Schritten direkt mit dem
Zahnarzt ab. ,So konnen Sie
das gute Gefiihl haben, opti-
mal betreut und versorgt zu
werden.”

Sezialversicherung
fiir dan Gartenbau N3

Das neue Portal der Zahntechniker-Innung Rhein-Main hilft, das Wichtigste zur Zahntechnik zu finden.
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25 Jahre Ausbildung

Zahntechnikermeister Andreas Ring und Klaus Kaps der Ausbildungsstéitte
Neumiinster feiern 25. Jahrestag als Ausbilder.

Auf 25 Dienstjahre in der
iiberbetrieblichen  Ausbil-
dungsstitte (UAS) des Aus-
bildungszentrums fiir Zahn-
technik, Neumiinster, konn-
ten zu Beginn dieses Jahres
die Zahntechnikermeister
Andreas Ring und Klaus
Kaps zuriickblicken.
Andreas Ring, der gleichzei-
tig Leiter der UAS ist, und
sein Mitarbeiter Klaus Kaps
sind als erfolgreiche Ausbil-
der weit liber die Grenzen
von Schleswig-Holstein hin-
aus bekannt und haben mit
dazu beigetragen, dass Hun-
derte von Zahntechniker-
Lehrlingen erfolgreich ihre
Abschlusspriifung ablegen
konnten. In Anerkennung ih-
rer hervorragenden Leistun-
gen liberreichte Obermeister
Peter K.Thomsen den Jubila-
ren eine Urkunde sowie ei-
nen Préasentkorb mit kulina-
rischen Kostlichkeiten.
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Obermeister Peter K. Thomsen (1) gratuliert Andreas Ring zum 25-jéhrigen Ausbildungsjubildum.

Andreas Ring wurde gleich-
zeitigzum Ehrenmitglied der
Zahntechniker-Innung Ham-
burg und Schleswig-Holstein
ernannt. Die UAS des Aus-
bildungszentrums Zahntech-
nik in Neumdiinster unter-
stitzt die Ausbildung der
Zahntechnikerlehrlinge mit
sieben einwochigen iiberbe-
trieblichen Kursen. Weiterhin

werden dort u.a. Kurse zur
Vorbereitung auf die Meister-
prifung sowie Fortbildungs-
veranstaltungen fiir Gesellen
angeboten.

Auch fiir die iberbetriebliche
Ausbildung der Lehrlinge der
Zahntechniker-Innung Bre-
men sind die Herren Ring und
Kaps zwischenzeitlich zu-
stdndig.
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Neuer EU-Gesundheitskommissar

Der Prasident der Bundeszahnirztekammer Dr. Peter Engel gratuliert neuem
EU-Kommissar zum Amt und bietet Kooperation an.

Im Februar bestitigte das
Europédische Parlament in
Straburg die neue Euro-
pdische Kommission mit gro-
Ber Mehrheit. Neuer EU-
Kommissar fiir Gesundheit
und Verbraucherschutz ist
der 61-jahrige John Dalli aus
Malta. Dalli war zuletzt Mi-
nister fiir Sozialpolitik seines
Landes und tritt die Nach-
folge der aus Zypern stam-
menden Androulla Vassiliou
an. Wie aus einer Pressemit-
teilung hervorgeht, gratuliert
die Bundeszahnarztekammer
John Dalli und setzt auf eine
gute Zusammenarbeit mit
dem neuen EU-Gesundheits-
kommissar wie auch den
anderen europdischen Insti-
tutionen.

Vor John Dalli liegen grofe
Aufgaben.Sohateru.a.ange-
kiindigt, die Beratungen tiber
die derzeit auf Eis liegende
,Richtlinie tiber die Aus-
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Powerful Partners®

iibung der Patientenrechte in
der grenziiberschreitenden
Gesundheitsversorgung®
(Patientenrechte-Richtlinie)
wieder in Gang setzen zu
wollen. Angesichts der ein-
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geschriankten Kompetenzen
der EU im Gesundheitsbe-
reich bewies Dalli bereits bei
seiner Anhorung Mitte Ja-
nuar im Européischen Parla-
ment politisches Gespiir, als

er im Hinblick auf die euro-
pdische Gesundheitspolitik
anmerkte, nach seiner per-
sonlichen Erfahrung sei es
manchmal besser, langsam
vorzugehen als schnell.

Der Président der Bundes-
zahnéirztekammer, Dr. Peter
Engel, duBerte sich zu der Er-
nennung von Dalli wie folgt:
,Die Bundeszahnirztekam-
merwird demneuen Kommis-
sar bei allen gesundheitspoli-
tischen Fragen, wie etwa der
Patientenrechte-Richtlinie
oder dem Griinbuch ,Arbeits-
kriafte im Gesundheitswesen*
gerne mit ihrer Expertise zur
Verfiigung stehen. Gerade bei
der Patientenrechte-Richtli-
nie brauchen wir eine ver-
niinftige Losung, die sowohl
dem Patientenschutz als auch
der bewéhrten gesundheits-
politischen Aufgabenvertei-
lung zwischen EU und Mit-
gliedstaaten gerecht wird.“

Massenfusion

Gibt es 2015 nur noch 50 gesetzliche
Krankenkassen?

Die Zahl der gesetzlichen
Krankenkassen wird in den
ndchsten fiinf Jahren einer
Studie zufolge auf ein Drittel
sinken. Von den aktuell 169
Kassen diirften bis 2015 nur
noch 50 iibrig bleiben, berich-
tete die ,Welt am Sonntag®
vorab unter Berufung aufeine
Studie der Wirtschaftsbera-
tungsgesellschaft Ernst &
Young. ,Der ohnehin lau-
fende Konzentrationsprozess
wird sich noch mal beschleu-
nigen“, sagt Studienautor An-
dreas Freiling. Bereits 2012
werde die Zahl der Kassen
von aktuell 169 Kassen auf
etwa 100 sinken und bis 2015
sogar nur noch auf 50. Be-
sonders gefdhrdet seien dabei
die Kkleineren Betriebskran-
kenkassen. Thre Anzahl soll
von heute 130 auf lediglich
zehn zuriickgehen

Als Grund nennt die Studie
die neuen gesetzlichen Rah-
menbedingungen. Zum einen
ist es im Gegensatz zu frither
moglich, dass Krankenkas-
sen pleitegehen. Zum ande-

ren konnen die verbliebenen
Anbieter einen erhohten Fi-
nanzierungsbedarf seit der
Einfithrung des Gesundheits-
fonds und damit des einheit-
lichen Beitragssatzesin Hohe
von 14,9 Prozent im vergan-
genen Jahr nicht mehr iiber
Beitragssteigerungen  aus-
gleichen. Finanziell schwa-
che Kassen miissen steigende
Kosten nun iiber unpopulére
Zusatzbeitrdge ausgleichen.
Das aber wird Experten zu-
folge dazu fiihren, dass viele
Mitglieder der Kassen zu
Konkurrenten  abwandern
und sich dadurch die Pro-
blemlage noch weiter ver-
schérft.

Fast jede zweite der 40 von
Ernst & Young befragten
Krankenkassen macht sich
daher schon konkret Gedan-
ken iiber eine Fusion. Zuletzt
hatte es zu Jahresbeginn elf
Zusammenschliisse gegeben,
bei denen mit der Barmer-
GEK die grofite gesetzliche
Krankenkasse in Deutsch-
land entstand.

Sparen im Alltag

GfK-Studie untersucht das Konsumentenverhalten
der europdischen Biirger im taglichen Leben.

Der GfK Verein hat in neun
Léndern Europas das Spar-
verhalten der Verbraucher
vor dem Hintergrund der
gegenwadrtigen Wirtschafts-
krise untersucht. Wahrend
besonders die Konsumenten
in Deutschland, GrofBbritan-
nien, Frankreich und in Oster-
reich in zahlreichen Berei-
chen versuchen, ihre Ausga-
ben zu reduzieren, ist fiir
die Befragten in Spanien und
in Polen Sparen im Alltag
derzeit kein so dringendes
Thema. Knapp jeder Dritte in
diesen beiden Lindern ant-
wortet, gar nichts zu machen,
um seine Haushaltskasse zu
schonen.

Die dargestellten Ergebnisse
stammen aus der Untersu-
chung ,European Consumer
Study 2010“. Im Rahmen die-
ser Studie wurden im Auftrag

des GfK Vereins im Winter
2009 insgesamt rund 10.200
Verbraucher in neun euro-
péischen Léandern, und zwar
in Deutschland, Frankreich,
Grofbritannien, Italien, den
Niederlanden, Spanien, Po-
len, Osterreich und in Russ-
land befragt.

Die Studie ist reprdsentativ
fiir 439 Mio. private Verbrau-
cher ab 14 bzw. 15 Jahren
in Europa. Diese Untersu-
chung beleuchtet grundle-
gende Trends des privaten
Konsums.

Der GfK Verein ist eine Non-
Profit-Organisation, die sich
aus rund 600 Firmen und
Einzelpersonen zusammen-
setzt. Weitere Informationen
zu dieser Studie erhalten Sie
bei: Ronald Frank, GfK Verein,
Tel. 09 11/3 95-30 04, E-Mail:
ronald.frank@gfk-verein.org m
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HinterVedento steht ein Netz-
werk von zahntechnischen
Laboratorien. Alle Labore ha-
ben die Gemeinsamkeit, Zah-
nersatz zu attraktiven Prei-
sen vollstdndig in Deutsch-
land zu produzieren—und das
bei hohem Qualitéitsstan-
dard. Auf der Internetplatt-
form von Vedento kann jeder
Zahnarzt nach der Regis-
trierung unter www. ved-
ento.de auf dieses Netzwerk
zuriickgreifen. ZT Zahntech-
nik Zeitung befragte Griinder
und Zahntechniker Rainer
Weckbach zu seinem Ge-
schéaftsmodell.

Bl Herr Weckbach, wel-
chenberuflichen Hintergrund
bringen Sie als Eigentiimer?

Mein Partner Ivo Kovarik
ist ein erfahrener Program-
mierer fiir Internetanwen-
dungen. So kénnen wir ent-
sprechend schnell auf Ver-

A WIRTSCHAFT

Preiswert und gut - aus Deutschland

Das Online-Portal Vedento unterstiitzt kleine innovative Labore bei der Gewinnung von Auftrdagen und bietet ihnen umfangreiche Einsparpotenziale
und eine nachhaltige effektive Laborauslastung.

iiber ein sehr hohes Ausbil-
dungs- und Qualitédtsniveau
verfiigt. Aber wenn man die
Preisgestaltung, die Kosten-
erstattungspraxis oder die
Konkurrenzmodelle mit Aus-
landszahnersatz anschaut,
dann stoBt man schnell auf
verschiedene Fragen: Wo lie-
gen in den Strukturen der
Meisterlabore Vorteile, die
man am Preis bemerkt, aber
nicht an der Qualitdt? Unter
diesem Aspekt sind mirTétig-
keiten wie die Akquise oder
die Vermittlung von Auftra-
genins Auge gefallen. Daraus
haben wir mit Vedento ein
Geschéftmodell entwickelt.
Die formale Griindung fand
zum 1. Januar 2009 statt. Seit
August 2009 vermitteln wir
Auftrage.

Was entgegnen Sie Leu-
ten, die in Ihrem Modell
nur eine weitere Version des

Als Zahnarzt

® Sin arhalten den sktwsiisten Prossvurglsich Ser Matarial- &

1an @ie Eimhulung winer

WELCHE VORTEILE BRINGT VEDENTO?

Als Zahntechniker:

40 Zahnarzte und 35 sorgfaltig ausgesuchte Labore arbeiten tiber das Online-Portal zusammen.

besserungsvorschldge rea-
gieren. Ich selbst bin ausge-
bildeter Zahntechniker und
habe in dem Beruf gearbeitet.
Mittlerweile bin ich Diplom-
Handelslehrer.

Ed Wie ist die Idee fiir Thr
Geschéaftsmodell entstanden?
Ich habe gesehen, dass es in
der deutschen Zahntechnik
Probleme gibt. Obwohl sie

Preisdumpings in der Zahn-
technik sehen?

Wir bieten eine Dienstleis-
tung an, die Einsparpotenzi-
ale offeriert, die nicht an der
eigentlichen Leistung anset-
zen. Wir zeigen den Leuten
lediglich, wie man weniger
Zeit am Schreibtisch und
mehr Zeit am Arbeitsplatz
verbringen kann. Eine typi-
sche Minderung von Trans-

aktionskosten. Wir ver-
bessern die Effizienz und
das spart Kosten. Wo das
Preisdumping sein soll,
weil} ich nicht. Ganz im
Gegenteil. Wir sorgen da-
fiir, dass Auftrige, die
sonst ins Ausland ver-
geben worden wiren, in
Deutschland verbleiben.
Das sorgt faktisch fiir
mehr Arbeit bei uns. Bei
unserem Konzept geht es
umden Preis und die Leis-
tung. Es geht um attrak-
tive Preise, aber nicht um
den niedrigsten Preis mit
Qualitatsabstrichen. Das
interessiert uns nicht.

E Sie sind also seit rund ei-
nem halben Jahr am Markt.
Wie viele Labore beziehungs-
weise Zahnéirzte sind derzeit
am Netzwerk beteiligt?

Dazu zdhlen bis zum heutigen
Tag rund 40 bis 50 Zahnérzte
undinetwa35Labore.Diesind
quer iiber ganz Deutschland
verteilt. Speziell die Labore
miissen alle nachweislich in
Deutschland produzieren und
handwerklich strukturiert
sein. Wir wenden uns nicht an
die groBen Betriebe mit 100
oder 50 Beschéftigten. Wir su-
chen eher kleinere Labore,
dieinnovativsind, diesichspe-
zialisiert haben und etwas Be-
sonderes in sich tragen.

B Wie gehen Sie bei der
Auswahl Threr Labore und
der Qualitétssicherung vor?
Was uns interessiert ist, was
passiert,nachdem es zu einer
Transaktion gekommen ist.
Wir fragen die Zahnéarzte, wie
sie die Zusammenarbeit mit
den Laboren empfunden ha-
ben, wie sie mit der Passge-
nauigkeit und der Asthetik
zufrieden waren. Wir fragen
natiirlich auch beim Labor
nach, wie die Absprachen lie-
fen, wie die Modelle und die
Abdriicke waren.

Ed Aufwelche kiinftige Betei-
ligung am Netzwerk hoffen
Sie?

Wir mochten in diesem Jahr
150 Zahnéirzte gewinnen. Auf

Ivo Kovarik (1) und Rainer Weckbach verhelfen mit ihrem Online-Portal
Laboren zu mehr Auftragen.

Werbung haben wir bisher
verzichtet, weil wir erst ein-
mal langsam starten wollten.
Ende 2012 sollen dann unge-
fahr 900 bis 1.000 Zahnéirzte
uns als Alternative zum Aus-
landszahnersatz im Hinter-
kopf haben. Denn es geht im
Endeffekt darum, dass man
auf lange Sicht Auftridge in
Deutschland behilt, die viel-
leicht heute noch ins Ausland
abgegeben werden.

, Wir bieten eine
Dienstleistung an, die
Einsparpotenziale
offeriert, die nicht
an der eigentlichen
Leistung ansetzen. “

Rainer Weckbach,
Unternehmer und Zahntechniker

El Mit welcher Steigerung
bei der Anzahl der Labore
rechnen Sie in den néchsten
Jahren?

Wenn wir 250 bis 300 Labore
haben, die wirklich qualitéts-
getestet sind durch uns und
dauerhaft aktiv mitmachen,
dannwéire das Ende 2012 eine
positive Bilanz.

Was genau kann man sich
unter dem Qualitétstest vor-
stellen?

Ein Labor fragt an, ob es sich
an dem Netzwerk beteiligen
kann. Dann folgt ein Tele-
fonat, in dem ich mir einen

ersten Eindruck von dem
Betrieb verschaffe. Wor-
auf hat er sich speziali-
siert? Mit welchen Mate-
rialien arbeitet er? Wie ist
es um die Fluktuations-
rate seiner Mitarbeiter
bestellt? Nach einem po-
sitiven Gesprich schaue
ich mir das Labor vor Ort
an. Dort achte ich auf die
maschinelle Ausstattung
und schétze die Investi-
tionstétigkeit des Betrie-
bes ein. Wichtiger ist mir
aberdie dauerhafte Kom-
ponente. Wir erkundigen
uns bei allen Beteiligten,
wiesie den Ablaufbewer-
ten. Auf diese Weise verklei-
nert sich das Feld ganz auto-
matisch.

Was passiert, wenn sich
nach einer Weile herausstellt,
dass einTeilnehmer nicht den
Anforderungen des Netzwer-
kes entspricht?

Der kann leider nicht weiter
Teil des Netzwerkes bleiben.
Da sind wir rigoros. Jeder
Zahnarzttragtdie gleicheVer-
antwortung gegeniiber dem
Patienten. Er muss sich dar-
auf verlassen konnen, dass
auf der anderen Seite je-
mand ist, der seinen Beruf
wirklich ernst nimmt.

Fallen fiir die Teilnehmer
Gebilihren am Netzwerk an?
Ja, allerdings nur erfolgsba-
siert. Es sind keine Fixpreise,
ohne dass man eine Leistung
bekommt. Pro vermitteltem
Auftrag zahlen die Labore
vier Prozent des Rechnungs-
betrages. Allerdings ist die
Kalkulationsvorlage ja auch
in der Hand der Labore, so-
dass sie diese vier Prozent in
ihrem Angebot ganz indivi-
duell berticksichtigen kon-
nen. Fir Zahnéarzte ist die
Teilnahme kostenlos.

Fiir das Versenden der Ar-
beiten zwischen Labor und
Praxis kommen Versandkos-
ten zustande. Wer tréagt diese
zu welchen Teilen?

Den Versand iibernimmt
vollkommen brancheniiblich
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das Labor. Wir haben in
Zusammenarbeit mit DHL
hier eine Schnittstelle ge-
schaffen, welche die Logistik
extrem vereinfacht. Das
Labor braucht nicht extra
Etiketten drucken oder je-
manden rufen. Mit einem
Klick setzt man einen Kklar
definierten Prozess in Gang.
Am nichsten Tag kommt
ein DHL-Mitarbeiter direkt
in das Labor oder die Praxis
mit gedrucktem Etikett und
nimmt den verpackten Zahn-
ersatz mit.

Ed Wie genau gelingt es Thren
Netzwerkpartnern, ein solch
attraktives Preisniveau zu
realisieren?

Ich selbst wei3, wie aufwendig
es fir die Laborinhaber, in
kleineren Laboren also den
Zahntechnikermeister,ist. Flir
die bedeutete es einen enor-
men zeitlichen Aufwand, neue
Kunden zu gewinnen oder be-
stehende Kundenverhéltnisse
zu pflegen. Der Meister ver-
wendet vielleicht rund 40 Pro-
zent seiner Zeit fiir die ge-
samteVerwaltungsarbeit. Und
gerade in kleinen Laboren ist
das genau die Zeit, die man
nicht am Arbeitsplatz ver-
bringt. An der Stelle setzt
Vedento an und ermoglicht es,
ganz bequem vom Labor aus
deutschlandweit schnell an
neue Auftridge zu gelangen.
Nichtsdestotrotz geht es auch
darum, seine Kapazititen op-
timal auszulasten. Dennin der
Summekannichdannauch ei-
nen Zahntechniker weiter be-
schéftigen, der gerade nicht so
viel zu tun hat.

Herr Weckbach, vielen Dank
fiir das Gespréch.

J4d Adresse

VEDENTO

Rainer Weckbach und
Ivo Kovarik GbR
Bebelplatz 18

50679 Koln
Tel.:0221/2618497
E-Mail: info@vedento.de
www.vedento.de
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03 41/4 84 74-2 90

Fur den Kurs Perfect Smile — Das Konzept fur die perfekte Frontzahnasthetik
2010 am: (Zutreffendes bitte ausflillen bzw. ankreuzen)

O 02. Oktober 2010 Berlin

O 09. Oktober 2010 Munchen
O 27. November 2010 Hamburg

melde ich folgende Personen verbindlich an:
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Name/Vorname DGKZ-Mitglied
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Name/Vorname DGKZ-Mitglied B
©
Die Allgemeinen Geschaftsbedingungen der OEMUS MEDIA AG erkenne ich an.
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Kursbeschreibung

Demonstration aller Schritte von A bis Z
am Beispiel eines Patientenfalles (Fotos)

mit Dr. Jirgen Wahlmann/Edewecht

©

Erstberatung, Modelle, Fotos (AACD Views)
Perfect Smile Prinzipien

Fallplanung (KFO-Vorbehandlung, No Prep
oder konventionell)

Wax-up, Préparationswall, Mock-up-Schablone

Praparationsablauf (Arch Bow, Deep Cut,
Mock-up, Préaparationsformen)
Laser Contouring der Gingiva
Evaluierung der Praparation
Abdrucknahme

Provisorium

Einprobe

Zementieren

Endergebnisse

No Prep Veneers (Lumineers) als
minimalinvasive Alternative

Organisatorisches

Kursgebuihr: 445,— € zzgl. MwsSt. (In der Gebuhr sind Materialien und Modelle enthalten.)

Praktischer Workshop, jeder Teilnehmer vollzieht am
Modell den in Teil 1 vorgestellten Patientenfall nach

O

A Herstellung der Silikonwaélle fiir Préaparation und Mock-up/
Provisorium

B Préaparation von bis zu 10 Veneers (15 bis 25) am Modell

C Evaluierung der Préaparation

D Lasertibung am Schweinekiefer

Mitglieder der DGKZ erhalten 45,— € Rabatt auf die Kursgeblihr.
Tagungspauschale: 45,— € zzgl. MwSt. (Verpflegung und Tagungsgetrénke)

Veranstalter

OEMUS MEDIA AG, HolbeinstraBe 29, 04229 Leipzig, Tel.: 03 41/4 84 74-3 08,
Fax: 03 41/4 84 74-2 90, E-Mail: event@oemus-media.de, www.oemus.com

Hinweis: Ndhere Informationen zum Programm, den Aligemeinen Geschéftsbedingungen

und Veranstaltungsorten finden Sie unter www.oemus.com
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Mit emotionaler Kommunikation den Patienten iiberzeugen

Um eine Behandlung durchfiihren zu lassen, miissen Menschen tiberzeugt sein. Um Zusatzgeschift zu generieren, miissen Zahntechniker und Zahnérzte
es gemeinsam schaffen, den Kunden sowohl emotional als auch logisch zu tiberzeugen. Wer es als Dentallabor versteht, diese beiden Ebenen zu nutzen, wird
Produkte und Dienstleistungen an den Mann oder die Frau bringen —zum Nutzen des Patienten, des Zahnarztes und schlieBlich auch des Labors.

Patienten lassen Zahnbe-
handlungen durchfiihren, um
einen gewissen Wert zu be-
friedigen. In erster Linie ist
das Ziel natiirlich,die eigenen
Zahne moglichst lange ge-
sund und einsatzfdhig zu er-
halten. Gleich an néchster
Stelle stehen allerdings die
Werte Schonheit und Zufrie-
denheit fiir sich selbst, ja viel-
leicht sogar Anerkennung
vonanderen. Um Patienten zu
gewinnen, ist es also wichtig,

er diese Werte mit dem Pro-
dukt oder der Dienstleistung
assoziieren. Dies alleine
reicht meist aber noch nicht
aus, um einen Patienten zu
iiberzeugen. Wissenschaft-
lich wurde bewiesen, dass
Menschen zu 95 % emotional
und zu 5% logisch kaufen.
Sollte der Patient emotional
also noch nicht ganz iiber-
zeugt sein, dann haben Sie
den echten Wert des Kunden
noch nicht herausgefunden

Beweise kann man also nie

genug haben. Und in schrift-

licher Form wirken diese

doppelt, wie z. B.:

¢ Statistiken

¢ Untersuchungen

¢ Expertenzeugnis

¢ Schaustticke

¢ Artikel aus Fachzeitschrif-
ten

¢+ Demonstrationen

¢ Referenzen

¢ Wirtschaftlichkeitsrech-
nungen

dass wir auf der einen Seite
das Gefiihl des Menschen
(also den angestrebten Wert)
ansprechen und befriedigen,
und auf der anderen Seite der
Logik, also der rationalen
Denkweise durch Tatsachen
und Fakten entsprechen.

Die Psychologie des
Uberzeugens

Die genannten Werte sind die
tiefsten emotionalen Griinde,
warum ein Mensch dazu mo-
tiviert ist, sich behandeln zu
lassen. Aufgabe eines Zahn-
technikers ist es im ersten
Schritt also, herauszufinden,
welche Werte der Kunde be-
friedigen mochte. Dann kann
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oder nicht intensiv mit dem
Produkt oder der Dienstleis-
tung assoziiert.

Uberzeugen durch
Zeugen

Patienten wissen, dass Zahn-
techniker niemals schlecht
uber ihr Produkt reden wiir-
den. Sie wissen auch, dass
gute Dentallabore in Zu-
sammenarbeit mit dem Zahn-
arzt das Produkt ins Rampen-
licht stellen und dem Patien-
ten mit den besten Strategien
alle Vorteile und Maoglich-
keiten aufzeigen. SchlieBlich
wollen diese auch etwas
daran verdienen, Patienten
somit das Zahnarzt-Zahn-
techniker-Team nicht als neu-
trale Person betrachten. Aus
diesem Grund ist es wichtig,
dass Zahntechniker ihre Aus-
sagen und Argumente mit
einem schriftlichen Beweis
untermauern. Wenn wir das
Wort iiberzeugen in seine
Wortbestandteile zerlegen, so
erkennt man den urspring-
lich gemeinten Sinn: ,iiber
Zeugen“. Einer unabhéngi-
gen Institution, die das Pro-
dukt oder die Dienstleistung
getestet hat, vertraut der
Patient, weil diese keinen
Vorteil hat, wenn eine be-
stimmte Behandlungsmethode
eingesetzt wird. Mit dieser
Technik holen erfolgreiche
Zahntechniker quasi einen
neutralen und imaginéren
Beflirworter mit ins Boot.

Ist doch logisch ...

Menschen brauchen logische
Griinde, um ihre Behandlung
(gerade wenn es sich dabei
um eine Mafinahme nicht aus
medizinischen Griinden han-
delt) rechtfertigen zu kénnen
— sich selbst gegentiber und
vielleicht auch noch gegen-

sie mochten das Gefiihl (da
sind wir schon wieder bei den
Emotionen) haben, sich be-
wusst entschieden zu haben
und diese Entscheidung auch
logisch begriinden kénnen.
Gerade exKklusive Patienten
sind meistens sehr kompe-
tent, haben selbst Erfahrun-
gen gesammelt, vielleicht im
Vorfeld schon Erkundigun-
gen eingezogen, kennen sich
gut aus und mochten auch so
behandelt werden. In der
Uberzeugungsphase kommt
es deshalb umso mehr darauf
an, welche Argumente sie
bringen. Sind diese Argu-
mente logisch aufgebaut und
dem Patienten angepasst,
dann haben Zahntechniker
gute Chancen, den Patienten
zu lUiberzeugen. Deshalb soll-
ten die Argumente dem Ge-
spriachspartner und seinen
Werten angepasst werden
und logische Schlussfolge-
rungen die subjektiven Be-
hauptungen spiegeln. Dies
geht am besten und einfachs-
ten in zwei Stepps:

1. Standpunkt duBlern

Beim Standpunkt ist es wich-
tig, dass dieser neutral formu-
liert wird. ICH-Aussagen wir-
kenwie eine Selbstdarstellung
und MAN-Aussagen ebenfalls
als versteckte Form der eige-
nen Meinung und so auch
wieder wie eine Selbstdarstel-
lung. Aus diesem Grund ist es
wichtig, den Standpunkt ganz
schlank und rein auf der Sach-
ebene zu duBern. Wie zum
Beispiel: ,Erfolgreiche Men-
schen brauchen ein strahlen-
des Lacheln!”

2.Logische Begriindung und
emotionale Ansprache

Wie man es auch dreht und
wendet, emotionale Anspra-
cheundlogische Begriindung
gehoren einfach zusammen
und miissen wohldosiert ver-
wendet werden. Je nachdem,
in welchem Zustand sich ein
Patient gerade befindet, muss
der Zahntechniker ihm mehr
emotionale Begriindungen
oder rationale Tatsachen mit
Beweisen liefern. Damit wird

iiber anderen Menschen (Ehe-
partner, Familie, Arbeitskol-
legen, privates Umfeld). Je
mehr sich ein Zahntechniker
daraufeinstellt,umso leichter
kann er eine teurere Behand-
lungsmethode oder mogliche
Zusatzleistung an den Mann
oder die Frau bringen.
SchlieBlich wollen Patienten
nicht unbewusst emotional
gesteuert werden (auch,wenn
dies natiirlich geschieht und
sieesnurnichtwahrnehmen),

der vorher geduferte Stand-
punkt gefestigt und unter-
mauert. Die Begriindung
sollte mit Wortern formuliert
werden wie:

¢ Tatsache ist, dass ...

¢ der Grund hierfiirist,dass...
¢ weil ...

¢ deshalb ...

¢denn...

¢+Wenn ...dann...

In sozialwissenschaftlichen
Untersuchungen wurde ge-
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zeigt, dass es in der Uberzeu-
gungsphase nicht nur darauf
ankommt, eine inhaltliche
Begriindung zu geben, son-
dern hauptsédchlich auf die
Satzstruktur und Formulie-
rung. Verwenden Sie diese
Worter, um die Satzstruktur
des Satzes logisch begriindet
erscheinen zu lassen. Diese
Erkenntnis revolutioniert seit
Jahren Fernsehspots und
Zeitungsanzeigen. Dies hat
nachweislich zu Umsatzstei-
gerungen gefiithrt. Man hort
oder sieht und liest immer
wieder logische Begriin-
dungen in Verbindung mit
Sprachmustern: ,Wenn Sie
nichts auf der Welt mehr lie-
ben als Thre Kinder und Ihre
Kinder nichts so sehr mogen
wie Nimm 2, dann geben Sie
Thren Kindern doch Nimm 2.
Auch hier ist die emotionale
Ansprache und eine — zumin-
dest versuchte — logische Be-
griindung enthalten.
Emotionale Werte des Patien-
ten konnen am besten mit
einer Geschichte oder Meta-
pher angesprochen werden.
Ein Bild sagt mehr also 1.000
Worte. Ein Bild regt die Vor-
stellungskraft des Kunden
an. Ein Bild ist emotional
unterlegt. Folgt an dieser
Stelle des Gespridchs mit
dem Patienten eine Ge-
schichte, dann wird die Uber-
zeugungsphase plausibel, lo-
gisch und spricht die emo-
tionalen Punkte, die 95 % der
Entscheidung ausmachen,
an. Deshalb sollten Argu-
mentationen immer logisch
und emotional verbunden
werden. Noch erfolgreicher
verlduft das Gespréich, wenn
sie ohne Weiteres mehrere
Begriindungen (logisch und
emotional) fiir einen Stand-
punkt verwenden. So hat der
Patient fiir sich selber eine
Rechtfertigung und kann die
Behandlung auch gegeniiber
seinen Mitmenschen logisch
begriinden. Und doch ist die
emotionale Geschichte, die
den Wert des Patienten an-
spricht, meist der entschei-
dende Grund, warum er sich
behandeln ldsst, warum er
sich fiir dieses Produkt und
fiir diese Dienstleistung ent-
scheidet.

Eine fesselnde
Neugier erzeugen

Es war einmal ein Gasthaus,
das hief Silberstern. Der
Gastwirt kam auf keinen grii-
nen Zweig, obgleich er alles
tat, Géste zu gewinnen: Er
richtete das Haus gemiitlich
ein, sorgte fiir eine freundli-
che Bedienung und hielt die
Preise in verniinftigen Gren-
zen. In seiner Verzweiflung
fragte er einen weisen Men-
schen um Rat. Als dieser die
jammervolle Geschichte des

anderen gehort hatte, sagte
derWeise:, Esistsehreinfach.
Du musst den Namen deines
Gasthauses dndern.” — ,Un-
moglich!“,sagte der Gastwirt,
,seit Generationen heifit es
Silberstern und ist unter die-
sem Namen im ganzen Land
bekannt.“ - ,Nein®, sagte der
Weise bestimmt, ,du musst
es nun die Fiinf Glocken nen-
nen und tber dem Eingang
sechs Glocken aufhingen.” -
,Sechs Glocken? Das ist doch
absurd. Was soll das bewir-
ken?“ —  Versuch es einmal,
und sieh selbst”, sagte der
Weise lachelnd. Also machte
der Gastwirt einen Versuch
und Folgendes geschah: Je-
der Reisende, der an dem
Gasthaus vorbeikam, ging
hinein, um auf den Fehler auf-
merksam zu machen. Jederin
dem Glauben,auflerihmhabe
ihn noch keiner bemerkt ...

An dieser Geschichte wird
zweierlei deutlich: Wie sehr
wir uns beeinflussen lassen
und wie grofl doch die Neu-
gier des Menschen ist. Beides
konnen sich auch Zahntech-
niker zunutze machen. Wie
schaffen Sie es also,bei Ihrem

[l Information
Buch und Horbuch
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Patienten Spannung, ein fes-
selndes und unwiderstehli-
ches Verlangen zu erzeugen?
Ihrem Patienten das Gefiihl
zu geben, dass er ohne Ihr
Produkt und die Behandlung
durch den Zahnarzt nicht
mehr leben kann? Gewiss,
das klingt vielleicht etwas
iUbertrieben. Aber machen
wir uns nichts vor: Das Geld
fiir Zusatzbehandlungen sitzt
bei den meisten Patienten
nicht mehr so locker. Viel-
leicht betrachten wir das
Ganze aber noch einmal aus
einer anderen Perspektive:
Dassder Patient in Ihrem Pro-
dukt und der Behandlung die
Erfiillung seines sehnlichsten
Wunsches oder die Befreiung
von einem ganz bestimmten
Problem findet. Zunéchst ein-
mal muss er Thnen zuhoren.
Denn, wenn Sie es nicht
schaffen, ihm von seinem
Glick zu erzéhlen, wie soll

Ohrbeilhrem Patientenzuer-
zeugen. Wenn Sie Schmerzen
oderein Gefiihl erzeugen wol-
len, damit Thr Patient unbe-
dingt Thr Produkt oder Ihre
Dienstleistung braucht, um
endlich eine Losung fir sein
Problem zu erhalten, dann
sollten Sie zuerst Behauptun-
gen aufstellen und danach
Fragen stellen, um die Person
noch tiefer in diesen Zustand
zu versetzen. Jetzt haben
Sie seine Neugier auf Ihrer
Seite und konnen sich sicher
sein, dass er Ihnen auch mit
voller Aufmerksamkeit zu-
hort. Dann kann der Zahn-
techniker z.B. folgende drei
Strategien anwenden:

1. Personliche
Uberzeugungskraft

Bei der persénlichen Uber-
zeugungskraft wird ein Teil
der Aussage als wahr unter-
stellt. Durch diese Voran-

dann ein gutes Geschéft zu-
stande kommen?
Menschen haben bekanntli-
cherweise zwei grofle Moti-
vationsknopfe: Schmerz und
Freude. Meist unternehmen
wir Menschen mehr, um
Schmerzen zu vermeiden,
als Freude zu erlangen. Des-
halb méchte ich fiinf Stepps
vorstellen, um eine 16sungs-
orientierte Neugier zu er-
zeugen:
1.Problem aufzeigen, Aussa-
gen treffen
2.Problem festigen, Fragen
stellen, um in den ge-
wiinschten Zustand zu ver-
setzen
3.Loésung andeuten mit Pro-
dukt/Dienstleistung
4.Beweise bringen und Aus-
sage untermauern
5.Kunden klassifizieren

Sie kennen Ihre Patienten
(und falls nicht, nehmen Sie
sich zukiinftig mehr Zeit, so-
wohl beim Vorgesprdch mit
dem Zahnarzt als auch fiir
den Patienten) und wissen im
Idealfall, mit welchen Proble-
men diese zu kimpfen haben.
Sprechen Sie genau diese
Probleme an, um ein offenes

nahme présentieren wir un-
sere personliche Uberzeu-

gung gegeniiber unserem
Produkt oder unserer Dienst-
leistung. Dies geschieht z.B.
mit W-Fragen (Wie, wann, wie
viel, wo, wer, was, welcher ...),
wie z.B. ,Wann wollen Sie am
ehesten mit der Behandlung
beginnen?“ (Wir gehen da-
von aus, dass er beginnen
mochte.) Eine weitere Mog-
lichkeit stellt das Bindewort
,oder“dar:,Ichfragemich,ob
Sie die Behandlung mehr aus
medizinischer oder optischer
Sicht sehen?“ (Wir gehen da-
von aus, dass er die Behand-
lung durchfiihren lasst.)

2.Den bewussten

Verstand umgehen

Beim Gedankenlesen be-
haupten wir, dass wir liber die
Gedanken und Gefiihle unse-
res Gesprachspartners infor-
miert sind, ohne den Prozess
genauer zu benennen, woher
wir diese Informationen ha-
ben. Ein Beispiel: ,Sie fragen
sich vielleicht, wie viel Sie in-
vestieren missten, um in Zu-
kunft noch strahlender la-
cheln zu konnen?“ (Wir tun
so, als wiissten wir, was unser
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Kunde méchte.) Moglich wird
es auch, den bewussten Ver-
stand zu umgehen, durch ein-
gebettete Fragen, die u. a. ein-
geleitet werden mit ,,Ich frage
mich, ob Sie die Bewunde-
rung, die Thre Mitmenschen
Thnen schenken, jetzt schon
sehen konnen.“ (Wir gehen
davon aus, dass er bewundert
werden wird.)

3.Tatsachen und
Suggestionen verkniipfen
Dieses Sprachmuster ladt
den Gespréchspartner ein, zu
glauben, dass wegen einer
Tatsache notwendigerweise
etwas anderes geschieht. Wir
beginnen eine AuBerung mit
Tatsachen (verbales Spie-
geln), also Wahrheiten, die
absolut unwiderlegbar sind,
dann verkniipfen wir diese
mit einer Suggestion. Ein Bei-
spiel: Sie konnen das Produkt
(Bild von einheitlichen Zahn-
kronen) sehen (Tatsache) und
seinen Nutzen (Schonheit,
Anerkennungim Job) einfach
erkennen (Suggestion).

4. Metaphern

Wenn Sie Metaphern in einer
Kommunikation verwenden,
dann tiberzeugen Sie das
Unterbewusstsein mit Wort-
bildern. Ziehen Sie eine Pa-
rallele mit dem, was Sie aus-
sagenwollen, mit zahlreichen
und anschaulichen Bildern.
Wortbilder sind Bilder, die mit
Worten gemalt worden sind.
Statt: ,,Sie haben recht” bes-
ser: ,,Sie haben ins Schwarze
getroffen.“ Die erste Moglich-
keit, wie Sie mit Metaphern
arbeiten, ist ganz einfach. Sie
ziehen einen Vergleich mit
der Beschreibung und einem
Wortbild: ,Wenn Sie sich das
erste Mal mit ihren neuen
Zdhnenim Spiegel zuldcheln,
ist es wie Schokolade. Sie
konnen nie genug davon be-
kommen.“

5. Geschichten

Geschichten haben eine
maéchtige Wirkung auf uns
Menschen, Sie formen unsere
Gedanken und Uberzeugun-
gen. Diese Art der Kommuni-
kation bewirkt, dass alle Ab-

Seminar

,Die Macht der Uberzeugung”

Produkte, Dienstleistungen oder
gute Ideen verkaufen sich nicht von
alleine. Der Markt ist transparent
und der Kunde hat heute eine fast
grenzenlose Auswahl an nahezu
identischenProdukten unterschied-
licher Anbieter. Dennoch gibt es er-
folgreiche underfolglose Verkaufer.
Welche Geheimnisse haben die er-
folgreichsten Eliteverkdufer? Wel-
che Sprachfertigkeit und Uberzeu-
gungskraft besitzen sie? Diese und
viele weitere Fragen beantwortet
der gefragte Verkaufstrainer Marc
M. Galal in seinem Seminar ,NLS®
—Die Macht der Uberzeugung”.

Termine

16.—18. April 2010 Miinchen
07.-09. Mai 2010 Diisseldorf
18.-20. Juni 2010 Berlin

02.-04. Juli 2010 Salzburg

17.-19. September 2010 Diisseldorf
01.-03. Oktober 2010 Basel
26.—28. November 2010 Stuttgart
10.—~12. Dezember 2010 Frankfurt

Investition: 1.298,00 Euro zzgl.
MwsSt.

Weitere Informationen erhalten
Sie unter www.marcgalal.com

wehrmechanismen und Fil-
tersysteme, die jeder Mensch
hat, umgangen werden. Dies
geschiehtz.B.durchselbster-
lebte Geschichten: ,Ich muss
gestehen, dass es mein per-
sOnliches Traumauto ist.
Wenn ich ganz entspannt zu
Hause sitze, kann ich mich
schon sehen, wie ich mit die-
sem Auto fahre, und Sie kon-
nen sich diesen Traum jetzt
erfiillen. Sie sind ein Gliicks-
pilz!!!“ oder Sie lassen dritte
Personen sprechen: ,Der
Preis ist zu hoch? Sie spre-
chen ein wichtigesThema an,
Herr Miiller. Frau Zahn hat
vor drei Monaten noch genau
wie Sie gedacht. Jetzt, nach
Abschluss der Behandlung,
wiirde sie diese allerdings nie
mehr riickgidngig machen
wollen, weil sie einfach zu
viele Menschen positiv auf
die Verdnderung angespro-
chen haben. Frau Zahn ist
iiber die Entscheidung immer
noch sehr gliicklich.“

Thr Patient muss so sicher
sein, so ein gutes Gefiihl ha-
ben und in einem absoluten
Spitzenzustand sein, dass er
sagt: Horen Sie auf, ich will
das jetzt unbedingt haben!
Viele Menschen denken, die
Macht zu besitzen, andere
Menschen zu beeinflussen
ware etwas Schlechtes, weil
die Menschen dann willenlos
sind und Dinge machen, die
sie vorher nicht getan hétten.
Sie befiirchten, dass Perso-
nen iiberredet oder manipu-
liert werden und nur deshalb
etwas kaufen. Richtig! Wer
die Macht besitzt, andere
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Menschen zu iiberzeugen,
kann vieles erreichen. Jede
gelungene Kommunikation
beeinflusst den Gesprichs-
partner. Zahntechniker miis-
sen sich also dessen bewusst
sein, dass Sie bei jedem Kon-
takt mit einem Patienten die-
sen beeinflussen. Warum ihn
also nicht von etwas iiberzeu-
gen, von dem er profitieren
kann, von einer Behandlung,
ohne die er weniger zufrie-
den, gliicklich oder erfolg-
reich wire? Verwendet der
Zahntechniker dabei Ver-
kaufslinguistik, also ganz
spezielle Sprachmuster, so ist
dies nichts Negatives, son-
dern eine positive Form der
Beeinflussung — zum Wohle
des Patienten.

Fazit

Die Welt wird von Menschen
beherrscht, die die groften
Uberzeugungsfihigkeiten
haben. Wenn Sie als Zahn-
techniker ein Produkt oder
eine Behandlung verkaufen,
womit Sie eine positiveVeran-
derung bewirken, dann iiber-
zeugen Sie lhre Patienten.
Wenn Ihr Patient dadurch
schoner, gliicklicher und ge-
siinder ist, dann wird es ihm
nur helfen, wenn Sie ihn tiber-
zeugen. In einer Welt voller
Uberzeuger haben Sie die
Wahl, selbst ein Uberzeuger
zu sein und diese Fahigkeiten
zu besitzen oder Sie werden
der sein, der liberzeugt wird.
Esistganzegal,ob Siediebes-
ten Ideen, das beste Produkt

oder die beste Dienstleistung
fiir die Menschheit haben, die
die Welt verdndert. Wenn Sie
keine Uberzeugungsfihig-
keit haben, werden Sie nie-
mals eine Verdnderung errei-
chen. Dieses Talent ist wohl
das Wichtigste in unserer
heutigen Zeit.

Al Kurzvita

Marc M. Galal

ist Vertriebsexperte und lizenzierter
NLP-Trainer. Auf dieser Grundlage
hat er das Verkaufskonzept NLS®
Neuro-Linguistic-Selling entwickelt.
Eine einzigartige Verkaufslinguistik
macht NLS® zu einem unentbehr-
lichen Werkzeug ftir den modernen,
professionellen Verkaufer.

JAd Adresse

Marc M. Galal Institut
Rudolfstr. 13-17

60327 Frankfurtam Mein
Tel:069/74093270

E-Mail: info@marcgalal.com
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Das innovative Gerustmaterial

Metallfreie Geriste selber fertigen
Top-Qualitat — nur viel einfacher und wirtschaftlicher!

Einladung zur kostenfreien Informationsveranstaltung mit Live-Demo

13. MARZ
31. MARZ
10. APRIL
17. APRIL

FRANKFURT
DUSSELDORF
MUNCHEN
FREIBURG

Informationsveranstaltung teil: pitte Persol

FAX-ANMELDUNG 07 91/85 58 23

Ja, wir nehmen mit Personen an folgender kostenloser

MUNSTER
HANNOVER
NURNBERG
STUTTGART

21. APRIL
05. MAI
08. MAI
15. MAI

29. MAI
05. JUNI
09. JUNI
23. JUNI

ERFURT
DRESDEN
BREMEN
KOLN

13.03. FRANKFURT
31.03. DUSSELDORF
10.04. MUNCHEN
17.04. FREIBURG

einfligen bzw.

21.04. MUNSTER

05.05. HANNOVER
08.05. NURNBERG
15.05. STUTTGART

Bitte teilen Sie uns noch den genauen Veranstaltungsort mit.

29.05. ERFURT
05.06. DRESDEN
09.06. BREMEN
23.06. KOLN

Telefon:

Firmenstempel/Ansprechpartner:
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Einfihrung

Das ZusammenschlieBen von
mehreren Computern und
anderen Geréten (z.B. Dru-
cker) zu sogenannten Netz-
werken zwecks gemeinsa-
men Informations- bzw. Da-
tenaustauschs stellt in der
Informationstechnologie (IT)
eine Schliisselrolle dar und
wird in der IT-Welt immer
wichtiger. Nicht zuletzt durch
das Medium ,Internet“ und
deren Dienste bzw. Anwen-
dungen sind die Netzwerk-
Technologien zu einem Hype-
Thema geworden. Da immer
mehr Software-Anwendun-
gen und Dienste in Netz-
werke wie z.B. das Internet
verlagert werden, spielt na-
tirlich die Geschwindigkeit
der Dateniibertragung eine
zentrale Rolle. Immer mehr
Daten miissen in immer Kiir-
zerer Zeit und immer siche-
rer verarbeitet werden. Aus
diesem Grund missen die
Computernetzwerke extrem
leistungsfdhig und Sicher-
heitsverfahren immer aus-
gefeilter sein.

Auf der anderen Seite wird
heute bei einem Computer-
kauf eine leistungsfihige
Netzwerkkarte vorausgesetzt
und diese ist auch in jedem
neuen Computer bereits ein-
gebaut. Das setzt wiederum
eine schnelle Datenverarbei-
tung und immer mehr Ar-
beits- bzw. Festplattenspei-
cher im Arbeitsplatz- oder
Heimrechner voraus. Da die
Entwicklung in diesem Be-
reich rasant und erfolgreich
voranschreitet, beschert uns
der Computertechnologie-
Markt immer billigere und
leistungsfahigere Geriéte, die
netzwerkbasierte Losungen
ermoglichen. Genau das ist
derzeit auf dem Markt zu be-
obachten.Immer mehr Unter-
nehmen verlagern Software-
Anwendungen von Desktop-
Computern zu netzwerkba-
sierten Anwendungen und
stellt fiir die Unternehmen
eine deutliche Kostenreduk-
tion und bessere Wartbarkeit
der Software dar.

Definition
Computer-Netzwerk

Als Computer-Netzwerk be-
zeichnet man den Verbund
mehrerer Computer und Pe-
ripheriegeridten oder Grup-
pen von Computern und Peri-
pheriegerdten zum Zwecke
der Datenkommunikation.
Das Netzwerk ermoglicht zu-
dem eine gemeinsame Nut-
zung von ,Ressourcen” (z.B.
ein gemeinsamer Internet-
Zugang fiir alle) und zentrale
Bereitstellung von Diensten
bzw. Anwendungen (z.B. zen-

ANZEIGE

CAD/CAM-Technologie
in der Implantatprothetik

A I'T-KOLUMNE

Wie funktionieren Computer-Netzwerke?

Netzwerke, also die Moglichkeit Computer miteinander zu verbinden, sind schon sehr lange ein wichtiges Thema in der Informationstechnologie und sie sind
mittlerweile unverzichtbar geworden. Dieser Artikel gibt eine fundierte Einfithrung und beschreibt, wie Netzwerke funktionieren.

trale Abrechnungs-Software).
Netzwerke werden auch im-
mer dann eingesetzt, wenn
grofBere rdumliche Entfernun-
geniiberwunden werden miis-
sen (z.B. zwei Niederlassun-
gen eines Unternehmens in
zwei verschiedenen Stddten).
Die Computer in einem Netz-
werk haben natiirlich auch
unterschiedliche Aufgaben
zu erledigen. Es existieren
einerseits zentrale Computer,
auf denen die Dienste und
Funktionen fiir andere Com-
puter angeboten werden.
Diese (engl.:toserve

= bedienen) miissen sehr
leistungsfihig sein und haben
ein sogenanntes Server-Be-
triebssystem (meistens UNIX,
LINUX oder MS Windows-
Server) installiert. Anderer-
seits gibt es viele

(engl.: client = Kunde), die die

»Server-Dienste“ dann in An-

spruch nehmen.

Welche Server-Arten finden

in Netzwerken Anwendung?
Kommunikationssteuerung
und Organisation der Kom-
munikation wie z.B. Kom-
munikation mit anderen
Netzwerken

Speichern und Verwalten
von Dateien (File-Server)
AusfithrenundVerwal- ten
von Druckauftragen

Verwalten und Organisa-
tionvon externen Netz- Zu-
griffen

Netzwerke — Architek-
turen, Einteilung und
Topologien

Architekturen

Die Organisation der Kommu-

nikation zwischen den Netz-

werkgerédten wird als Netz-

werkarchitektur bezeichnet.

Man unterscheidet:
Peer-to-Peer Netzwerk:
Hierbei konnen zwei oder
mehrere Computer gleich-
berechtigt miteinander ver-
bunden werden. Alle Com-
puter sind Server und Client
und alle Ressourcen eines
angeschlossenen Gerites
konnen allen anderen Geraé-
ten zur Verfiigung gestellt
werden.

» 01./02. Oktober 2010
in Berlin

Client-Server-Netzwerk:
Hierbei bietet ein Server
Dienste und Funktionen an,
die von den Client-Geraten
angefordert werden kénnen.
Terminal-Server-Netzwerk:
Hierbeisinddie Clients in
ihrem  Funktionsumfang
stark eingeschriankt und be-
ziehen von einem Terminal-
Server nur ein Abbild der
Bedienoberflache. Die An-
wendersoftware lauft kom-
plett auf dem Terminal-Ser-
ver.

Mittlere Datentechnik: Ein
zentraler Server bzw. Ser-
ver-Verbund, an dem Termi-
nals angeschlossen sind.
Eintypisches Beispielist ein
GroBunternehmen mit ei-
nem Zentralrechner in ei-
nem Rechenzentrum, an
dem alle Arbeitsplatzrech-

ner als Bedienkonsolen an-
geschlossen sind.

Cluster:

Ein Cluster ist einVer- bund
von Servern, der als leis-
tungsstarkes Gesamtsys-
tem den Clients zur Verfi-
gung steht.

Einteilungen
Computer-Netzwerke  wer-
den nach ihrer rdumlichen
Ausdehnung (GroBe des
Netzwerkes) unterschieden
(nur die Wichtigsten werden
hier beschrieben):
DasLAN (LocalArea Net-
work) wird meistens in
Unternehmen  eingesetzt
und hat eine maximale Aus-
dehnung von 900 Meter.
Das MAN (Metropolean
Network)hateinema-  xi-
male Ausdehnung von 60
Kilometer und wird fir
Stadt- und Regionalnetz-
werke eingesetzt.
Das WAN (Wide Area Net-
work) wird fiir kontinentale
und interkontinentale Kom-
munikation verwendet.

Topologien
Computer-Netzwerke  wer-
den auBerdem nach ihrem
technischen Aufbauundihrer
Funktionsweise unterschie-
den (nur die Wichtigsten wer-
den hier beschrieben):

Stern-Topologie:

Es werden alle Geréte zen-

tral mit einem Sternpunkt
(Switch) verbunden.
Ring-Topologie:

Eswerden alle Gerate nach-
einander folgendin Form ei-
nes Ringes verbunden (z.B.
Token Ring). Hier kann im-
mer nur ein Geréat im Ring
eine umlaufende Nachricht
bearbeiten. Das Token ist
dann von diesem Gerét be-
legt.

Bus-Topologie:

Es konnen Geréte an einem
»,Bus“ beliebig angekoppelt
werden (ideal fiir kleine lo-
kale Netzwerke geeignet).
Ein bekanntes Beispiel ist
das -Netzwerk.
Die gemeinsame Datenlei-
tung ist ein Koaxialkabel
und stellt den Bus dar. Alle
Geréte sind hier gleichbe-

rechtigt.

Vermaschte Topologie: I n
dieserTopologie ist ein
angeschlossenes Gerit

iibermehrere physikalische
Verbindungen mit anderen
Systemen verbunden. Voll-
stdndige Vermaschung be-
deutet, dass alle Geréte mit
allen anderen verbunden
sind.

Backbone-Netze:
Backbone-Netze verbinden
einzelne Netze zu ei-
nem Gesamtnetz.Technisch
werden  Backbone-Netze
als Ringnetze mit Lichtwel-
lenleitern realisiert.

In der Praxis vorkommende
Netztopologien wie z.B. das
Telefonnetz sind in den meis-
ten Fallen Mischformen.

Ubertragungsmedien
fiir Netzwerke

Ein Ubertragungsmedium ist
prinzipiell eine technische
Einrichtung zur moglichst
schnellen und sicheren Uber-
tragung der Informationen in
Formvon elektrischen Signa-
len. Zum Einsatz kommen
Kupferkabel, Lichtwellenlei-
ter aus Glasfasern, Funk-
ubertragung iiber die Luft
und Niederspannungsleitun-
gen. Die Ubertragungsge-
schwindigkeit bei Koaxial-
kabel betrdagt 10 Mbit/s und
ist bei Lichtwellenleitern mit
10 Gbit/s am héchsten.

Nachrichtenprotokolle

Ubertragungs- bzw. Kommu-
nikationsprotokolle legen fest,
wie die Ubertragung der
Nachrichten und welche
Nachrichten innerhalb eines
Netzwerkes organisiert wer-
den. Zum Beispiel werden fiir
das Senden und Empfangen
einer E-Mail-Nachricht die
genormten Protokolle

(Post Office Protokoll) und

FAXANTWORT
03 41/4 84 74-2 90

X Bitte senden Sie mir das Programm zum Symposium
CAD/CAM-Technologie in der Implantatprothetik
am 01./02. Oktober 2010 in Berlin zu.
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(Simple Mail Trans-
fer Protokoll) eingesetzt. Die
Protokolle regeln bis ins
letzte Bit genau die Reihen-
folge der Nachrichten,sodass
z.B. die E-Mail-Nachricht
auch komplett im Postfach
des Empfingers landet und
dort abgeholt werden kann.
POP und SMTP gehoren zu
der Familie der

, da
die Anwendersoftware direkt
mit diesen Protokollen ar-
beitet. Die Protokollfamilie
TCP/IP gehort zu

und liegt
aus Softwaresicht unterhalb
der Anwendungsprotokolle,
d.h. POP und SMTP setzen
auf TCP/IP auf, verpacken
somit die Nachrichten in
TCP/IP-Nachrichten. Genau
gesagt wird ein Anwendungs-
protokoll in eine TCP/IP-
Nachricht eingebettet.

Funktionselemente
von Netzwerken

Bridge

Eine Bridge verbindet meh-
rere Teilnetze miteinander
und ubertrdgt die Datenpa-
kete zwischen denTeilnetzen.
Es wird keine Datenbearbei-
tung durchgefiihrt.

Switch

Ein Switch hat den &hnlichen
Funktionsumfang wie eine
Bridge, deshalb wird ein
Switch auch als Multiport-
Switch bezeichnet. Mithilfe
eines Switches lédsst sich ein
Netzwerk in mehrere Seg-
mente unterteilen.

Hub

Ein Hub stellt einen einfachen
Sternpunkt-Datenverteiler
dar. Zusitzlich kann der
Hub auch eine Verstarker-
funktion beinhalten (Multi-
port-Repeater).

Router

Mit Routern konnen Netz-
werke unterschiedlicher To-
pologie und Protokollen
miteinander verbunden wer-
den. Die Hauptaufgabe des
Routers ist die ,Wegefin-
dung®. Mittels sogenannter
,Routing-Tabellen“ konnen
die Router das Zielsystem
im Netzwerk finden und die
Nachrichten somit Routing
abhingig weiterleiten. Die
Routing-Tabellen kénnen sta-
tisch sein, d.h. die Routing-
Tabelle wird einmal am An-
fang manuell hinterlegt, oder
dynamisch, hierbei wird die
Routing-Tabelle automatisch
gebildet.

Gateway

Mittels Gateways lassen
sich Netzwerke unterschied-
lichen Typs mit unterschied-
lichen Protokollen miteinan-
der verbinden. In offentli-
chen Netzen arbeitet ein
Gateway als Ubertragungs-

einrichtung zwischen Netzen
verschiedener Betreiber oder
unterschiedlicher nationaler
Netze.

Repeater

Ein Repeater fungiert als
Signalverstirker und wird
fiir die Entfernungsiiberbrii-
ckung eingesetzt. Er verbin-
det die Teilnetze (gleiche To-
pologie vorausgesetzt) und
fithrt keine Datenbearbei-
tung durch.

IP-Adresse

Eine IP-Adresse kennzeich-
netein Rechnersystemundist
im Netzwerk eindeutig. Eine
typische IP-Adresse konnte
sein: 192.168.134.101. Sie ist
in vier Teile untergliedert und
zeigt die Netzwerkzugeho-
rigkeit und die Geréteadresse
mittels einer Filtermaske
(Subnetzmaske). Durch die
Bildung von Subnetzen ist
eine Gliederung eines Netz-
werkes in mehrere Teilnetze
moglich.

Portnummern

Mithilfe von Portnummern
wird die Verbindung zu Diens-
ten auf vernetzten Stationen
hergestellt, z.B. der Dienst
SMTP wird mit der Portnum-
mer 25 zugewiesen, FTP mit
der Portnummer 20/21.

MAC-Adresse

Jede Netzwerkkarte Dbesitzt
auch eine weltweit eindeutige
MAC (Media Access Control)-
Adresse. Sie ist die hardware-
méaBige Adresse der Netzwerk-
karte und stellt eine 48 Bit
grofle Zahl dar. Mit der MAC-
Adresse wird der Zugriff auf
das Ubertragungsmedium ge-
steuert. Aus diesem Grund
muss auch die Kartenadresse
ubermittelt werden.

Al Der Autor

I

Autor Thomas Burgard entwickelt
Dentallabor-Management-Software
und erstellt professionelle Internet-
auftritte fiir Unternehmen.

JAd Adresse

Dipl.-Ing. (FH) Thomas Burgard
Bavariastr. 18b

80336 Miinchen

Tel.:089/54 07 07-10

Fax: 089/54 07 07-11

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




11. EXPERTENSYMPOSIUM
INNOVATIONEN IMPLANTOLOGIE

Moderne Konzepte der Knochen- und Geweberege-
neration in der Parodontologie und Implantologie
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//IMPLANTOLOGY START UP 2010

REFERENTEN

Vis. Prof. Dr. Dr. Andreas H. Valentin/Mannheim | Prof. Dr. Dr. Bilal Al-Nawas/Mainz | Prof. Dr. Dr. Frank Palm/
Konstanz | Prof. Dr. Jirgen Becker/Diisseldorf | Prof. Dr. Mauro Marincola/Rom (IT) | Prof. Dr. Thomas Weischer/Essen |
Prof. Dr. Gregor-G. Zafiropoulos/Dusseldorf | Dr. Dr. Rahib Nahas/Bremen | Priv.-Doz. Dr. Florian Beuer/Miinchen |
Priv-Doz. Dr. Frank Schwarz/Dusseldorf | Dr. Peter Gehlhar/Essen | Dr. Friedhelm Heinemann/Morsbach |
Dr. Andreas Kurrek/Ratingen | Dr. Isabella Rocchietta, DDS/Mailand (IT) | Dr. Mario Roccuzzo/Mailand (IT) | Dr. Achim
W. Schmidt, M.Sc/Minchen | Milan Michalides/Stuhr-Brinkum

THEMEN

Langzeiterfolgs- und Verlustrate verschiedener Implantattypen inseriert im regenerieten Knochen | Moderme im-
plantologische Malnahmen zur Minimierung von augmentativen Konzepten | Horizontale Augmentation des
Oberkiefers, beidseitiger Sinuslift und Insertion fir zwolf Altatech Implantate | Die dreidimensionale Augmentation
in der Implantologie - unter Berticksichtigung neuer Materialien | Moderne Konzepte in der Implantologie:
Erleichterung vs. Risiken | Implantate und Allgemeinmedizin - was muss man beachten? | Implantology online —
informationeducation-communication | Augmentation oder Implantation — gibt es die evidenzbasierte Indikation? |
Rekonstruktion von komplexen atrophen Situationen - Behandlungswege und Langzeitergebnisse | Ansatze zur
Vermeidung von Komplikationen bei Maximallssungen | Reverse Guide Implant Technique (RGIT) - Navigierte
Implantation ohne spezielle Software moglich? | Knochenregeneration und Wachstumsfaktoren | Aktuelle Aspekte
zur Atiologie und Pathogenese periimplantarer Entziindungen | Vertikale Augmentation: Indikationen, OP-Techniken
und Risiken | Implantatdesign - sind Unterschiede klinisch relevant? | Weichgewebsmanagement bei geschlosse-

REFERENTEN

Prof. Dr. Dr. Bilal Al-Nawas/Mainz | Prof. Dr. Dr. Frank Palm/Konstanz | Prof. Dr. Michael Augthun/Mulheim | Prof. Dr.
Jtrgen Becker/Dusseldorf | Prof. Dr. Jochen Jackowski/Witten | Prof. Dr. Stefan Wolfart/Aachen | Priv.-Doz. Dr. Florian
Beuer/Miinchen | Priv-Doz. Dr. Frank Schwarz/Diisseldorf | OA Dr. Gabriele Diedrichs/Diisseldorf | OA Dr. Gudrun
Liibberink/Diisseldorf | Dr. Isabella Rocchietta, DDS/Mailand (I) | Dr. Mario Roccuzzo/Mailand (1)

THEMEN

Systemische Risikofaktoren - welche sind fir die Implantologie relevant? | Aktuelle Verfahren zur Planung von
implantatgetragenem Zahnersatz | Augmentative Verfahren — welche sind praxisbewéhrt? | Herausnehmbarer
Zahnersatz auf Implantaten | Implantate in der KfO — welche Perspektiven eréffnen Miniimplantate? Festsitzender
Zahnersatz auf Implantaten | Knochenregeneration und Wachstumsfaktoren | Aktuelle Aspekte zur Atiologie und
Pathogenese periimplantérer Entziindungen | Vertikale Augmentation: Indikationen, OP-Techniken und Risiken |
Implantatdesign - sind Unterschiede klinisch relevant? | Weichgewebsmanagement bei geschlossener und offe-
ner Einheilung im Seitenzahnbereich | Zirkoniumdioxid versus Titan in der Implantatprothetik

WORKSHOPS
B 1530 - 1700 Uhr und 1730 - 19.00 Uhr

Einfaches Weichgewebsmanagement

ner und offener Einheilung im Seitenzahnbereich | Zirkoniumdioxid versus Titan in der Implantatprothetik

WORKSHOPS

W 1. STAFFEL//10.00 - 12.00 Uhr

1.1 MIS//Dr. Mathias Ploger/Detmold
Implantatinsertion mit dem MIS-System.
Implantatplanung und Diagnostik mit Kodak DVT,
med3D-Software und MIS MGuide-System.
Augmentationstechniken eindimensional (lateral)
bis dreidimensional (humaner Block-P).
Referentendemonstration am Schweinekiefer.

1.2 Dentegris//Prof. Dr. Gregor-G. Zafiropoulos/
Diisseldorf
Sofort- und Spétbelastungskonzepte von
Implantaten im weichen und regenerierten

1.4 Sybron Implant Solutions//Dr. Achim W. Schmidt,

M.Sc./Miinchen
Praxisrelevante Regenerationsmaterialien
in der Anwendung (Praktischer Workshop)

W 2. STAFFEL//13.00 - 15.00 Uhr

2.1 Henry Schein//Dr. Peter Gehlhar/Essen
Knochenblockentnahme am Unterkiefer
und 3-D-Augmentation

2.2 OTmedical//Milan Michalides, Emanuela
Michalides/Stuhr-Brinkum

und voraussagbare Implantation
Die Kombination als Schlissel zum Erfolg

Implantatinsertion mit dem MIS-System.
Implantatplanung und Diagnostik mit Kodak DVT,
med3D-Software und MIS MGuide-System.
Augmentationstechniken eindimensional (lateral)
bis dreidimensional (humaner Block-P).
Referentendemonstration am Schweinekiefer.

Straumann: ein chirurgisches Vorgehen -
alle Optionen

Vorstellung des Straumann® Dental Implant
Systems mit praktischen Ubungen

Der sichere und leichte Einstieg in die
Implantologie — das PITT-EASY Implantatsystem

Das KS.I.-System: Vorteil durch Einteiligkeit!
Minimalinvasive Implantation und Sofort-
belastung (inkl. praktischen Hands-on)

Implantologie 2.0 - Der einfache Einstieg
Das OT medical-mplantologiekonzept:
Vorstellung und praktische Ubungen am
Kunststoffkiefer

HINWEIS: Die Workshops sind zum Teil mit Hands-on.

Knochen. Vom Einzelimplantat bis zur
Gesamtsanierung

1.3 CAMLOG//Dr. Peter Bongard/Moers
Weichgewebsmanagement um Implantate
fur Fortgeschrittene

Bitte beachten Sie, dass Sie in jedem Zeitraum nur an
einem Workshop teilnehmen konnen!

Minimalinvasive Implantation

2.3 Bicon//Prof. Dr. Mauro Marincola/Rom (IT)
Die Anwendung modermer implantolo-
gischer MaBnahmen zur Minimierung von
augmentativen Konzepten

2.4 Dr. Ronny Glaser, M.Sc./Senden
Augmentationskonzepte

HELFERINNEN//FREITAG, 30. APRIL 2010

Ute Rabing/Dérverden//10.00 - 18.30 Uhr

Prophylaxe in der Implantologie - auf die richtige
Strategie kommt es an | Qualitdttsmanagement in der
Implantologie — Welche Rolle spielt die Assistenz | Kom-
munikationsseminar — Kommunikation, Marketing, die
Rolle der Mitarbeiterin in einem erfolgreichen Dienst-
leistungsunternehmen

Veranstaltungsort/Hotelunterkunft

Hilton Hotel Dusseldorf
Georg-Glock-StralRe 20
40474 Dusseldorf

Tel: 02 11/43 77-0
Fax: 02 11/43 77-25 19
www.hilton.de

Zimmerpreise

EZ 129~ € exk. Fruhstiick
Aufpreis: Deluxe 15,- €, Executive 70,- €
Frahstick: 25,- € pro Person

HELFERINNEN,/SAMSTAG, 1. MAI 2010 DZ 149~ € exd. Fuhstock

SEMINAR ZUR HYGIENEBEAUFTRAGTEN
Erfolgreiche Umsetzung der Empfehlungen des RKI
in der Praxis

- IMPLANTOLOGY START UP

09.00 - 16.00 Uhr (ink. Pausen 10.45 - 11.15 Uhr und
11. EXPERTENSYMPOSIUM

13.00 - 14.00 Uhr)

Referenten: Dr. Regina Becker/Diisseldorf

Anmeldeformular per Fax an
ZFA Silja Grabitzki/Dusseldorf

03 41/4 84 74-2 90

M Kurs + Praktische Demonstrationen
oder per Post an

Ziel des Kurses ist die Vermittlung von aktuellen Ent-
wicklungen auf dem Gebiet der Aufbereitung von Medi-
zinprodukten.

OEMUS MEDIA AG
HolbeinstraBe 29
04229 Leipzig

Nahere Informationen zu den Kursinhalten und prak-
tischen Demonstrationen zum Seminar der Hygiene-
beauftragten finden Sie unter www.event-iec de bzw.
www.event-esi.de

77 3/10

Bitte beachten Sie, dass Sie in jedem Zeitraum nur an einem Workshop teilnehmen kénnen! Notieren Sie die von
Ihnen gewahlten Kurse bitte auf dem Anmeldeformular.

Nahere Informationen zu den Spezialpodien, Parallelveranstaltungen und Allgemeinen Geschéftsbedingungen fir das

EXPERTENSYMPOSIUM und IMPLANTOLOGY START UP 2010 finden Sie unter www.event-esi.de bzw. www.event-iec.de

ORGANISATORISCHES
Kongressgebiihren
Zahnarzt 195,- € zzgl. MwsSt.
Helferin/Zahntechniker/ 95,- € zzgl. MwsSt.

Assistenten (mit Nachweis)
Studenten mit Nachweis
Teampreise

ZA, 7T oder ZAH (2 Personen)
ZA, ZT, ZAH (3 Personen)
Tagungspauschale

Die Tagungspauschale ist fir jeden Teilnehmer ver-
bindlich zu entrichten. 95,- € zzgl. MwSt.

(umfasst Kaffeepausen, Tagungsgetranke und Mittagessen)

nur Tagungspauschale

250~ € zzgl. MwsSt.
350~ € zzgl. MwsSt.

Veranstalter

OEMUS MEDIA AG

Holbeinstralle 29 | 04229 Leipzig
Tel: 03 41/4 84 74-3 08
event@oemus-media.de
WWW.0emus.com

Wissenschaftliche Leitung
IMPLANTOLOGY START UP 2010
Prof. Dr. Dr. Frank Palm/Konstanz
11. EXPERTENSYMPOSIUM//
Prof. Dr. Jtrgen Becker

O o

Fur den IMPLANTOLOGY START UP bzw. dem 11. EXPERTENSYMPOSIUM am 30. April/1. Mai 2010 in Dusseldorf melde ich

folgende Personen verbindlich an:

WORKSHOPS

O IMPL. START UP 1. Staffel ___
2. Staffel

0 EXPERTENSYM. 1. Staffel ___ Q Helferinnen FR
2. Staffel U Helferinnen SA

Titel, Name, Vorname, Tatigkeit (Bitte Nummer eintragen bzw. ankreuzen)

WORKSHOPS

O IMPL. START UP 1. Staffel
2. Staffel ___

() EXPERTENSYM. 1. Staffel ___ 0 Helferinnen FR
2. Staffel ___ (3 Helferinnen SA

Titel, Name, Vorname, Tatigkeit

Praxisstempel/Laborstempel

E-Mail

(Bitte Nummer eintragen bzw. ankreuzen)

Die Allgemeinen Geschéftsbedingungen fur den IMPLANTOLOGY START UP

bzw. dem 11. EXPERTENSYMPOSIUM erkenne ich an.

Datum/Unterschrift




12 | www.zt-aktuell.de

TECHNIK

Nr.3 | Marz2010

Der Unterschied zwischen Spritzen und Pressen

Vor tiber zwanzig Jahren erschien eine Arbeit tiber das Spritzgussverfahren mit demTitel ,,Prothesen ausThermoplast - Spritzgussverfahren im
Kartuschensystem®. Man konnte annehmen, dass seitdem die Terminologie beziiglich verschiedener Herstellungsverfahren klar gewesen ware.
Weil dem nicht so ist, stellt Autor Ralf Gerschiitz einen ausfiihrlichenVergleich verschiedener Prothesen-Kunststoffe und Herstellungsverfahren auf.

Inakzeptable
Bezeichnungen

Nach wie vor findet man
in allen einschligigen Le-
xika Eintrage wie diese:
,Die in einem Massezylinder
durch Erwérmen plastifizierte
Formmasse (Kunststoffe oder
Metall) wird unter Druck
durch eine Diise in die Hohl-
form eingespritzt. Spritzgie-
Ben wird hauptsédchlich bei
nicht hartbaren Formmassen
und Spritzpressen vor allem
bei héartbaren Formmassen
angewandt.“ Dass es sich bei
SpritzgieBen um Spritzguss
handelt, ist verstandlich. Was
bei héartbaren Formmassen
aber das Spritzpressen sein
soll, ist nicht erkldrbar, bes-
tenfalls eine Fehlinterpreta-
tion. Selbst namhafte For-
scher sahen es als wenig sinn-
voll an, von Spritzpressen zu
sprechen, da ein solches Ver-
fahren weder damals noch
heute zur Herstellung von
Prothesen angewandt wird.
Noch weniger akzeptabel fiir
Druckpressgerite ist die Be-
zeichnung Injektionsverfah-
ren, weil damit etwas vollig
anderes und falsches ausge-
sagt wire.

Um so mehr erstaunt es,
wenn das Bayerische Zahn-
arzteblatt (BZB) 2003 in
einem Beitrag (Heft 07-08,
S. 27-29) von Spritzpressver-
fahrenspricht.Die verwirren-
den Bezeichnungen scheinen
heute noch nicht geklért zu
sein. Daherlohnt derVersuch,
Ordnung in die verschiede-
nen Prothesenherstellungs-
verfahren zu bringen.

Die Druckpressverfahrenvon
bekannten Firmen stellen
nicht das momentane Opti-
mum an Prothesen dar. Alle
Druckpressgerite haben nur
mit Chemoplasten (heif3 oder
kalt) zu tun und unterliegen
damit den Folgen der chemo-
plastischen Prothesen in Be-
zug auf Verdnderungen.

Die Qualitét des Spritzgusses
- gemeint ist hier das origi-
nale Polyapress-Spritzguss-
verfahren - steht bei heraus-
nehmbarem und bei festsit-
zendem Zahnersatz an der
Spitze. Und dies nicht nur in
chemischer und physikali-
scher Hinsicht (Formbestén-
digkeit der Prothese sowiebe-
lagabweisende Oberflédche).
Dieses Spritzgussverfahren
bietet dem Allergiepatienten
absolute Vertraglichkeit — ein
Qualitdtsmerkmal, das selbst
fiir den ,,Normal“-Prothesen-
trager attraktiv ist. Von ihrer
Wertigkeit her stehen die
verschiedenen Herstellungs-
verfahren daher in folgen-
der Reihenfolge: Spritzguss,
FlieBpressen, Druckpressen,
Pulver-Flissigkeit.

Grundlegendes
zum Spritzguss

Die Definition des Spritzgus-
ses im Lexikon der Zahnme-
dizin trifft nur fiir den Bereich
der Industrie zu. Dort hatte
man sich erheblich friither die
besseren Eigenschaften des
Spritzgussmaterials zunutze
gemacht, das die Moglichkeit
bot, genormte Massenartikel
serienweise in einem Masse-
zylindergerdt herzustellen.

ANZEIGE

www.d-sk.de

Solche und &dhnliche Spritz-
gusskunststoffe wollte man
wegen ihrer besseren chemi-
schen und physikalischen Ei-
genschaft in der Zahntechnik
nutzbar machen. Dies schei-
terte zunidchst daran, dass
essichinderZahntechnik nur
um individuelle Einzelstiicke
handelt und vorgenormte
Hohlformen hier nicht zum
Erfolg fithren konnten. In der
Zahntechnik suchte man be-
reits in den Sechzigerjahren
des 20. Jahrhunderts andere
Wege, weil die Industriegiel3-
maschinen - aufler der Mog-
lichkeit, Spritzkunststoffe in
der Zahntechnik zu verwen-
den - zu viele Nachteile hat-

ten. Das Material wurde in

Abb. 1: Fertige Wachsmodellation eingebettet be-
reitzum Spritzen.

Abb. 2 und 3: Wachsmodellation eingebettet mit
kleinem Vorwall.

Abb. 5: Die eingesetzte Arbeit im Patienten.

einem Zylinder aufbewahrt,
der, wenn er nicht stdndig ge-
sdubert wurde, altes Material
enthielt. Wurde dieses des
Ofteren aufgeheizt, baute es
schlieBlich so ab, dass die
Vorteile des Spritzgusses ins
Gegenteil umschlugen. Das
Material hatte seine Werte
verlorenund das Endprodukt,
die Prothese, konnte nicht
mehr mit anderen Kunststoff-
arten konkurrieren.

Kartuschensystem fiir
die Zahntechnik

Ebenso stérend wirkte sich
die Diise selbst aus, weil hier
altes Material meistens tber-
hitzt wurde und man genotigt
war, das tberhitzte Material
auszustoBen, um mit dem
noch im Zylinder befind-
lichen, nicht tiberhitzten Ma-
terial die Prothese zu sprit-
zen. Hier den richtigen Uber-
gang zu finden, war duferst
schwierig.

Es galt also nicht nur den
Massezylinder der bekann-
ten Spritzgussgerite zu erset-
zen, sondern der Zahntech-
nik ein vollkommeneres Sys-
tem anzubieten, damit der
Spritzkunststoff richtig und
fehlerfrei verarbeitet werden
konnte.

Das bereits Anfang der 60er-
Jahre entwickelte Kartu-
schensystem im Polyapress-
Spritzgussverfahren brachte
hier eine Losung. Es hat sich
uber die Jahre erwiesen, dass
die Arbeitsmethode im Kar-
tuschensystem  fehlerfreie
Spritzergebnisse bringt, was
um so wichtiger ist, als der
Spritzvorgang in der Zahn-
techniknichtbeliebig wieder-
holt werden kann. Eine nicht
vollkommene oder nur teil-
weise gelungene Spritzung
stellt den ganzen Ablauf
der Prothesenherstellung in-
frage.

Durch das Kartuschensys-
tem wurde es moglich, Pro-
thesen wahlweise aus ver-
schiedenartigen Kunststof-
fen ohne Fehlergebnisse und
Materialverlust herzustellen.
Die Kartusche - eine allsei-
tig geschlossene Alu-Hiilse —
schiitzt  gleichzeitig den
Zylinder vor dem Material,
sodass eine Reinigung ent-
fallt und auch die Material-
verschmutzung verhindert
wird. Fehlerhafte Material-
mischungsverhéltnisse sind
durch die fertige Kunststoff-
lieferung in der Kartusche
ausgeschlossen. Wenn man
so will, stellt die Kartusche
einen eigenen, kleinen Mas-
sezylinder dar, der so aus-
gerichtet ist, dass fiir jede
Prothese eine eigene Kartu-
sche zu benutzen ist.

So ausgeriistet war das Poly-
apress-Verfahren nicht nur
in der Lage, die besseren che-
mischen und physikalischen
Eigenschaften der Spritz-
kunststoffe fiir die Zahntech-
nik nutzbar zu machen. Da-
riiber hinaus konnten neue
Kunststoffe entwickelt wer-
den, die in ihrer Substanz
noch hoher viskos waren
und deshalb auch zu einer
hoéheren Dauerbiegefestig-
keit fiihrten — Materialien, die
im industriellen Spritzguss
nicht vorhanden waren.

Im Spritzguss ist das Gerét
eine notwendige Vorausset-
zung,thermoplastische Kunst-
stoffe fiir die Zahnheilkunde
beziehungsweise Zahntech-
nik nutzbar zu machen. Hier-
zu gehoren auch die wenigen
Zubehorteile, die neben dem
Gerit erforderlich sind; vor al-
lem die verschlieBbaren Kii-
vetten zur Fertigstellung der
Prothesen.

In den 70er-Jahren brachte
die Bayer AG einen nicht kor-
rekt funktionierenden Nach-
bau im Spritzgussverfahren
auf den Markt, was dem
Spritzguss in der Zahntech-
nik sehr geschadet hat. Die
weitere Verbreitung von
Spritzgussgerdten war vor-
erst gestoppt, die Hersteller
von Druckpressgeréten nutz-
ten die entstandene Marktlii-
cke. Und das, obwohl kein
anderes Prothesenmaterial
den (Polyapress)-Spritzguss-
Prothesen in Passgenauig-
keit, Formbestdndigkeit, an-
haltender Saugféahigkeit, be-
lagabweisender Oberfldche
und Kaufunktion gleichzu-
setzen war und ist.

Das FlieBpressen

Das FlieBpressen stellt eine
Kombination dar, die speziell
fiir Luxene-Prothesen er-
dacht wurde, wobei das Ma-
terial kein reines Polymer,
sondern eine gelartige Vinyl-
chlorid-Methylmetacrylat
(MMA)-Masse ist, die durch
Luftdruck und Wéarme in die
Hohlform gebracht wird. Die
Entwickler dieser Methode
hatten sich urspriinglich
stark an den Extrudergedan-
ken angelehnt, was zum Zeit-
punkt der Erfindung im Ver-
gleich zu den auf dem Markt
befindlichen anderen Kunst-
stoffen eine wesentliche Ver-
besserung der Homogenitét
des Materials bedeutete. Der
Arbeits- und Zeitaufwand
scheint aber heute durch neue
Technologien tiberholt, so-
dass hochstens das Material
selbst noch einen Vorteil
gegeniiber anderen Kunst-
stoffen bringen koénnte.

Das Druckpressen

Eine neuartige Form der Pro-
thesenherstellung stellt seit
den 70er-Jahren das Druck-
pressen dar. Dabei wird mit
einem Druckgerit eine ange-
rithrte Masse von Pulver und
Fliussigkeit unter Druck in
eine Kiivette gepresst. Das
Material bleibt weiter unter
Druck, wahrend es in der Kii-
vette heiB oder kalt polymeri-
siert wird. Es handelt sich da-
bei um Gerédte und Material
zum Beispiel von IvoclarViva-
dent, Heraeus Kulzer, Exacto-
mat und anderen.

Das Druckpressen ist ein
Pulver-Flissigkeits-Verfah-
ren, bei dem lediglich ein Vor-
teil des Spritzgusses, ndmlich
die Druckkomponente, iiber-
nommen werden soll,um eine
hohere Verdichtung des Ma-
terials zu erreichen. Durch
die Polymerisation in der Kii-
vette und ihre Leitfdhigkeit
ergeben sich aber Bedenken,
inwieweit hier die Druck-
komponente tatsdchlich zum

Abb. 7: Das neue Polyapress Einkammerspritzgusssystem.

Zuge kommt. Die Schrump-
fung des Materials — eines
Chemoplasts, keinesThermo-
plasts-liegtbeirundfiinf Pro-
zent. Langs Aussage im er-
wihnten Artikel des BZB auf
Seite 28 ist nicht korrekt, so-
gar irrefithrend, weil eine op-
timaleVersorgung des Patien-
ten im Druckpressverfahren
nicht erreicht werden kann.
Die Passgenauigkeit solcher
Prothesen entspricht nicht
nur der normalen Pulver-
Flussigkeits-Prothese, son-
dern teilt auch das gleiche
Schicksal dieser in Verdnde-
rung durch ,Nachpolymeri-
sation®.

Das Pulver-
Fliissigkeits-Verfahren

Das Pulver-Fliissigkeits-Ver-
fahrenist seitden20er-Jahren
die herkémmliche Methode.
Pulver und Flissigkeit wer-
den zu einem Teig gemischt,
worauf der eingepresste Teig
unter Erhitzung - trocken
oder nass - polymerisiert
wird. Es handelt sich dabei
um die ,klassische Methode“
fiir den Einsatz von Chemo-
plasten im dentalen Bereich.
Dieses Verfahren ist so be-
kannt, dass es nicht weiter
erldutert werden muss. Aller-
dings wird immer wieder
die Gesundheitsgefidhrdung
durch Methacrylatfliissigkei-
ten diskutiert.

Der Vollstindigkeit halber
sollte auch das GieBverfah-
ren erwahnt werden, das so
schnell vom Markt ver-
schwand, wie es sich vor we-
nigen Jahren breit machte.
Neben dem hohen Anteil von
Methacrylfliissigkeit brachte
es vor allem den Effekt der
Bisserniedrigung mit sich -
ein Ergebnis, das auch kein
noch so einfaches System
rechtfertigen kann (dental-
labor, Heft 8/1973).

Hoffnungen nicht
erfullt

Das von Dentsply DeTrey an-
gebotene Material Microbase
kann man nicht unerwahnt
lassen, wenn auch in der
Wissenschaft dieVerbundfes-

tigkeit umstritten ist. Seiner-
zeit hatte die Herstellerfirma
mit dem Slogan ,Kein MMA-
Kunststoff* groBe Hoffnun-
gen geweckt, die allerdings
so nicht erfiillt werden konn-
ten. Aus meiner Sicht sind
keine Vorteile gegeniiber den
bisherbekannten chemoplas-
tischen Kunststoffen (MMA)
zu erkennen. Es gibt Hin-
weise darauf, dass Prothesen
aus Microbase ein doppelt so
hohes Pilzwachstum haben
wie normale Chemoplast-
Prothesen.

Die irrefithrende Bezeich-
nung ,injection” wurde auch
bei Microbase genannt, was
viele Behandler glauben lief3,
es handle sich um ein Spritz-
gussverfahren. Davon ist die-
ses Verfahren aber weit ent-
fernt, erst recht vom Endpro-
dukt der Prothese im Ver-
gleich zum Thermoplasten
Polyapress-Polyan.

Al Kurzvita

Ralf Gerschiitz

e Mai 1993 Meisterpriifung zum
Zahntechnikermeister in Miinchen

e September 1993 Griindung des
Zahntechnischen Labors  Ger-
schiitz & Schonsteiner GmbH

e seit 2003 Geschéftsfiihrung Poly-
apress GmbH

® 2004—2007 Zahntechnikermeister
bei der Privatpraxis Dr. Evers &
Dr. Fahrenholz in Wien

Al Adresse

Polyapress GmbH

Hauptstr. 9a

82054 Sauerlach
Tel.:08104/6292-3

Fax:08104/62 92-44

E-Mail: info@polyapress-gmbh.com
www.polyapress-gmbh.com
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Gerustherstellung abseits des Mainstream

Wenn es um die qualitativ hochwertige und gleichzeitig preisgiinstige Fertigung von metallfreien
Keramikgertiisten geht, denken viele Anwender heutzutage schnell an das Friasen von Zirkoniumdioxid.
Dass dieser Gedanke auch vorschnell sein kann, zeigt ZTM Andrea Seemann.

Als Zahntechnikermeisterin
mit Hang zur perfekten Pas-
sung und Asthetik bin ich von
Haus aus kritisch gegeniiber
neuen und mir unbekannten
Werkstoffen und Technolo-
gien. Sowar es zunédchst auch
beider Aluminiumoxid-Kera-
mik von Turkom Cera™ - bis
ich es in unserem Labor aus-
probiert habe. Seitdem ist es
als Geriistmaterial fiir Voll-
keramikarbeiten fiir mich
nicht mehr wegzudenken.
Ich mochte sogar so weit
gehen, Aluminiumoxid-Kera-
mik als die Entdeckung in
meiner langjéhrigen Lauf-
bahn als Zahntechniker-
meisterin zu bezeichnen. In
Workshopswie anldsslich der
diesjahrigen ,Digitalen Den-
talen Technologien“in Hagen
versuche ich, meine Begeis-
terung an Kollegen weiterzu-
reichen.

Eine metallfreie
Alternative

Denn seine Wertschitzung
beruht nicht nur auf den
werkstofflichen Aspekten des
Materials. Wie vielen Kolle-
gen stellte sich auch mir
irgendwann die Frage, ob ich
in eine eigene CAD/CAM-
Ausstattung investieren sollte
oder lieber nicht? Viele La-
borinhaber, die metallfreie
Gertiste fremd frasen lassen,
kennen sicher diesen Gedan-
kengang. Wer die Wertschop-
fung metallfreier Versorgun-
gen im eigenen Labor halten
und zugleich seine Investi-
tionen tiiberschaubar gestal-
ten mochte, fir den konnte
das hier vorgestellte Alumi-
niumoxid-Keramik-System

“ b

Abb. 1: Bei der Gerlistanprobe wurden Differenzen festgestellt. Der
Behandler hat die Briicke getrennt und einen Uberabdruck angefertigt.

So kommt die Briicke zuriick ins Labor.

Abb. 4: Nach kurzer Abtrocknung wird das Gerist im konventionellen

Keramikofen 5 Min. bei 1.150 °C gesintert.

Abb. 7 und 8: Nach Bedarf kann das Geriist erneut zur Anprobe in die Praxis. Dieser Reparaturprozess ist beliebig oft wiederholbar, es gibt keine
Einschrankungen. Ist das Resultat letztendlich in Ordnung, wird das Gertist mit einer Aluminiumoxid-Keramik mit einem WAK-Wert 6,5-7,2 ver-
blendet.

eine interessante Alternative
zu CAD/CAM und Co. sein.

Handarbeit auf
hochstem Niveau

Kaum ein Zahntechniker
kann sich vorstellen, wie
schnell und wirtschaftlich
metallfreie  Kronen- und
Briickengeriiste, Inlays, On-
lays, Veneers, Primirteles-
kope, Abutments und Supra-
konstruktionen gefertigt wer-
den konnen. Das patentierte
System Turkom Cera™ tritt
den Beweis dafiir an, dass
man Geriiste auch mit Klassi-
scher Handarbeit wirtschaft-
lich herstellen kann.

Das Geriistmaterial ist re-
parabel, was sich gegeniiber
gefrdasten Geriisten schnell
als ein deutlicher Kosten- und
Zeitvorteil erweist. Fiir die
Fertigung sind keine teuren
Zusatzinvestitionen  notig.
Neben dem Turkom Cera™-
Keramiksystem wird nur der
bereits vorhandene Kera-
mikofen benoétigt. Andere
Materialien wie beispiels-
weise Einbettmasse, Wachs,
Lot oder Vorwidrmofen sind
uberfliissig.

Wichtige Zeit
und Kosten sparen

Das ziigige Herstellungsver-
fahren sorgt fiir eine Zeiter-
sparnis von bis zu 50 Prozent
bei der Geriistfertigung im
Vergleich zu Metallgertsten.
Aufgrund des Applizierens
direkt auf dem Sagestumpf
erreicht man mit Aluminium-
oxid eine sehr hohe Pass-
genauigkeit. Die Keramik

Al Kurzvita

ZTM Andrea Seemann

1985 — 1988 Ausbildung zur Zahnarzt-
helferin, Gemeinschaftspraxis Dres.
Schwindt

1988 — 1992 Ausbildung zur Zahntech-
nikerin, Hartmut Manke Zahntechni-
sche Werkstatt, Marbach

1992 — 1994 Zahntechnikerin, ZKI Im-
plantatklinik GmbH, Dr. Kurt Zweigart,

unterliegt keiner Schrump-
fung, weist eine Héirte von
762 MPa auf und wird in der
individuellen Zahnfarbe ein-
gefarbt.

Sollten sich bei der Anprobe
des fertigen Geriistes unge-
wollte Abweichungen zeigen,
lassen sich die entsprechen-
den Korrekturen auf dem
gleichen Werkstiick im Labor
ausfiilhren. Der Zahnarzt
kann wie gewohnt préparie-
ren und je nach Vorlieben
adhésiv oder non-adhésiv
eingliedern.

Der entscheidende Vorteil
gegeniiber anderen Vollkera-
miksystemen liegt allerdings
in der Reparierbarkeit von
Turkom Cera™.Ein Umstand,
der sich nicht zuletzt giinstig
auf den Materialpreis aus-
wirkt und dazu fiihrt, dass
fiir eine Einheit durchschnitt-
lich nur 7,50 Euro zu Buche

Dr. Hans Joachim Buss, Bietigheim-
Bissingen

1994 — 1996 Zahntechnikerin, Praxis
Dr. Arpad Burany, Steinheim

1996 — 2002 Laborleitung im Praxisla-
bor, Gemeinschaftspraxis Dr. Walter
Pfaffle und Dr. Birgit Pfaffle, KdIn
19982000 Ausbildung zur Zahntech-
nikermeisterin, Kdln

2002 Griindung des Dentallabors New
Smile GmbH, Schwabisch Hall

1988 — 2002 fachspezifische Schulun-
gen bei Referenten wie: Michael Hein
Polz, D. Schulz, Peter Lerch, Horst
Griindler, Klaus Miiterthies, M. Per-
son, Klaus Dittmar, Shigeo Kataoka,
Asami Tanaka, Oliver Brix, Volker
Brosch usw.

2007 Griindung der Turkom Cera-Ver-
triebs GmbH, Schwabisch Hall

2007 bis heute Referentin fiir Schulun-
gen im eigenen Dentallabor

schlagen. Zusitzlich {iber-
zeugt die nicht toxische Kera-
mik mit ihrer Unbedenklich-
keit gegeniiber Allergien. m

f4d Adresse

Dentallabor New Smile GmbH
ZTM Andrea Seemann
Mauerstralle 17

74523 Schwabisch Hall
Tel.:0791/6510

Fax: 07 91/8558 23

E-Mail: info@newsmilegmbh.de
www.newsmilegmbh.de
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Dental-Labor

Abb. 5: Nach dem Sinterungsprozess wird zur Wiederherstellung der
Farbe und Harte erneut gezielt glasinfiltriert. Dazu wird ebenfalls der
Glasharter mit dem Pinsel aufgetragen. Das Gerlist kommt erneut bei

1.160 °C ftir 30 Min. zurtick in den Keramikofen.

Abb. 2 und 3: Fiir die getrennte Briicke wird ein neues Modell hergestellt. Die zu verbindenden Stellen werden mit dem Sandstrahler 110 p Aluoxid
vorbereitet. Nun wird das Aluminiumoxid-Gel mit dem Pinsel auf die zu verbindenden Flachen eingebracht.

Abb. 6: Nach dem Abkiihlen muss das tiberschiissige Glas entfernt wer-
den. Dies kann wieder mit dem Sandstrahler oder wie hier dargestellt,
mit dem Schleifkérper geschehen.

Abb. 9: Mit dem Komplettset des Turkom-Cera™ Materials lassen sich
rund 800 Einheiten herstellen.
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Probeabo -
Testen Sie jetzt!

Die erfolgreiche Schwesterzeitschrift der ZWP Zahnarzt
Wirtschaft Praxis ist seit {iber 12 Jahren die bevorzugte
Informationsquelle des zahntechnischen Laborinhabers
und Ratgeber fiir Praxislabore zu allen fachlichen und
wirtschaftlichen Aspekten der modernen Laborfiihrung.
In Leserumfragen steht ZWL Zahntechnik Wirtschaft
Labor durch seine praxisnahen Fallberichte und zeitge-
maBen Laborkonzepte vor zahlreichen ,Schongeistern”
der Branche, die den goldenen Zeiten nachtrauern.
Nicht jammern, sondern handeln ist die Devise, und so
greift die Redaktion niichterne Unternehmerthemen auf
und bietet praktikable Losungen. Von Kollege zu Kol-
lege. Was vor Jahren als Supplement begann, hat sich
heute mit sechs Ausgaben jahrlich zu einer starken
Marke in der zahntechnischen Medienlandschaft ent-
wickelt.

Ja, ich méchte das Probeabo beziehen. Bitte liefern Sie mir die
nachste Ausgabe frei Haus.

Soweit Sie bis 14 Tage nach Erhalt der kostenfreien Ausgabe keine schrift-
liche Abbestellung von mir erhalten, mochte ich die ZWL im Jahresabon-
nement zum Preis von 25 EUR/Jahr beziehen (zzgl. Versand und MwSt.).
Das Abonnement verlangert sich automatisch um ein weiteres Jahr, wenn
es nicht sechs Wochen vor Ablauf des Bezugszeitraumes schriftlich
gekiindigt wird (Poststempel geniigt).

Antwort per Fax 03 41/4 84 74-2 90 an
OEMUS MEDIA AG oder per E-Mail an grasse@oemus-media.de

Name, Vorname
Firma

StraBe

PLZ/Ort

E-Mail Unterschrift

Widerrufsbelehrung: Den Auftrag kann ich ohne Begriindung innerhalb von

14 Tagen ab Bestellung bei der OEMUS MEDIA AG, Holbeinstr. 29, 04229
Leipzig, schriftlich widerrufen. Rechtzeitige Absendung gentigt.

Unterschrift
OEMUS MEDIA AG
HolbeinstraBe 29, 04229 Leipzig ST

Tel.: 03 41/4 84 74-0, Fax: 03 41/4 84 74-2 90
E-Mail: grasse@oemus-media.de
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Al PRODUKTE

Der Mensch im Mittelpunkt

Einfache Handhabung, ergonomisches Design und technische Innovationen
sind das Konzept der Laborgerétereihe Perfecta von W&H.

Die neue Generation

Eine neue Laserstrategie und optimierte Rakel-Taktung sorgen fiir eine ver-
besserte Qualitit bei dem Lasersintersystem von Hint-ELs®.

Rapid Manufacturing lautet
das Stichwort fiir hohe Pro-
duktivitdt bei computerge-
stiitzter Herstellung von Zahn-
ersatz. Diesen Bereich be-

fur Lasersintertechnik. Nun
kiindigt das Unternehmen mit
der Hint-ELs® rapidPro 250
die nichste Generation der
Lasersintertechnologie an.

Mit der neuen Lasersintereinheit Hint-ELs® rapid Pro 250 kénnen bis zu 100 Einheiten in nur vier Stunden

produziert werden.

dient der Griesheimer CAD/
CAM-Spezialist Hint-ELs”mit
einem umfassenden Angebot
an Fertigungseinheiten u.a.

ANZEIGE

Auf einer Bauplattform kon-
nen Dutzende metallene Ge-
riisteinheiten in nur einem
Arbeitsprozess gefertigt wer-

den. Neben einer verbesser-
ten Oberflachenqualitit er-
moglicht Hint-ELs® rapid
Pro 250 die Fertigung von 100
Einheiten in nur vier Stunden.
Erzielt wurde dies durch den
Einsatz eines leistungsstar-
ken Lasersystems, die Ent-
wicklung einer neuen Laser-
strategie und eine optimierte
Rakel-Taktung fiir die Vertei-
lung des Materialpulvers.Ver-
arbeitet werden koénnen die
fiir das Lasersintern tiblichen
Materialien wie Chrom-Co-
balt und Titan. m

(Bl Adresse

Hint-ELs® GmbH
Riibgrund 21

64347 Griesheim
Tel.:06155/8998-0
Fax:06155/8998-11
E-Mail: info@hintel.com
www.hintel.com

Das All-in-One-Konzept der
Perfecta 900 ermoglicht den pa-
rallelen Anschluss von Schnell-
lauferhandstiick und Technik-
handstiick. Das bendétigte
Instrument wird mittels
Knopfdruck am Bedienele-
ment ausgewdhlt. Das
starke Schnellldufer-
handstiick, als Alter-

native zur Labortur-

bine, ist jedem Material
gewachsen.

Perfecta 300/600 ist geeignet
fiir die Bearbeitung aller giangi-
gen Materialien und bietet eine
variable Leistungsbandbreite.
Die aktuelle Drehzahl hat man
iiber das Display des Bedien-
elements im Blick.

Die Ausblasfunktion befindet
sich direkt im Handstiick und
ersetzt eine separate Luftpis-
tole. Die Handstiicke der Per-
fecta 600 und 900 haben jeweils
drei Ausblasoffnungen inte-
griert.

"

Alle drei Varianten der Perfecta
besitzen technische und kon-
zeptionelle Neuheiten, die mo-

<N
o

Mit den Geratenvon W&H ist alles im Blick.

dular aufgebaut sind: Hand-
stiick, Steuergerdt, separat
platzierbares Bedienelement.
AmBedienelement werdenalle
Einstellungen vorgenommen,
das Display ermoglicht stin-
dige Kontrolle iiber Funktionen
und Betriebszustidnde. Auto-
matikprogramme erleichtern
zum Beispiel das Wiedererrei-
chen einer vorher gewdhlten
Drehzahl. Der Tempomat-Be-
trieb der 600er und 900er ge-

wihrleistet das automatische
Einhalten der geregelten Dreh-

zahl.

BeigroBer Hitzeentwicklung
ist Kiihlung notwendig. Das
Kiihlspray (900) hilft ge-

‘ gen Materialrisse. Gespeist

wird der Spray {iiber ei-
nen direkten Wasser-
anschluss oder einen
in die Steuereinheit
integrierten Wassertank.

Perfecta gibt es in verschiede-

nen Ausfithrungen als Tisch-,

Knie- oder Fuligerit.

Al Adresse

W&H Deutschland GmbH
RaiffeisenstralRe 4

83410 Laufen/QObb.
Tel.:08682/8967-0

Fax: 086 82/8967-11
E-Mail: office.de@wh.com
www.wh.com

ZWP m Weitere Informationen finden
Sie auf www.zwp-online.info

Bequemes Ausbetten

Durch das Einbettmassen-Konzept Wilavest Quick
konnen Anwender effektiv arbeiten.

Die Arbeit vereinfachen, La-
gerraum und Kosten sparen
und dazu verbesserte Quali-
tat. Diese Kriterien liegen
dem Wilavest Quick Einbett-
massen-Konzept von Wie-
land Dental + Technik zu-
grunde. Nur ein Pulver und
zwei dazu passende Fliissig-
keiten, eine fiir Edelmetall-,
diezweite flir NEM-Legierun-
gen, sind das Ergebnis der
Entwicklung. Um ein Ver-
wechseln der Fliissigkeiten
auszuschliefen, wurde auf
eine Kklare Farbcodierung
geachtet — gelb fiir Goldle-
gierungen - blau fiir NEM-
Legierungen. Bisher war das
Ausbetten von NEM-Legie-
rungen eine ungeliebte und
besonders zeitraubende An-
gelegenheit. Die Einbett-
masse war sehr hart und nur
mit massiven Mitteln zu ent-
fernen. Nun sind sogar die
Muffeln, die im Speedver-
fahren aufgeheizt werden,
schnell und einfach auszu-
betten. Diese neuen Eigen-
schaften verbunden mit der
hervorragenden Passung, der
Zeichnungsgenauigkeit und

Eine Einbettmasse und zwei Fliissigkeiten, die
durch Farbcodierung klar unterschieden werden
kdnnen.

der Oberflachenbeschaffenheit,
die Wilavest-Quick-Anwen-
der bereits kennen, setzen fiir
das effektive Arbeiten im La-
bor einen neuen Standard.

Al Adresse

WIELAND

Dental + Technik GmbH & Co. KG
Schwenninger Stralle 13
75179 Pforzheim
Tel.:07231/3705-0
Fax:07231/357959

E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

zwp m Weitere Informationen finden

Sie auf www.zwp-online.info

Verbesserte Rezeptur

Die Zahnfleischmaske dento-mask 21 wird zur pra-
zisen Erfassung des Zahnfleischverlaufs verwendet.

Diese naturgetreue Zahn-
fleischmaske auf A-Silikon-
Basis liefert durch die beson-
deren FlieBeigenschaften alle
Informationen fiir die exakte
Gestaltung von prézisen Im-
plantaten und metallkerami-
schen Geriisten. dento-mask
21 ist hervorragend beschleif-
und schneidbar, reififest (75
Shore A), elastisch und pro-
blemlos reponierbar.

dento-mask 21 basiert auf
einer fiir die CAD/CAM-Tech-
nik optimierten Formulierung,

Kurse? Dentaurum.

Kieferorthopadie - Zahntechnik - Implantologie
< Informationen unter: Telefon: 07231/803-470

Deutschlapds
kundenoriennerteste
Dienstleister

Diese Zahnfleischmaske (berzeugt durch gute
FlieR- und Scaneigenschaften.

Al Adresse

ausgezeichnet mit dem Siegel fur hohe Kundenorientierung

was das Scannen ohne Scan- dentona AG
D spray ermoglicht. Dies erlaubt Otto-Hahn-Strae 27
Weﬂbe DENTAURUM DENTAURUM die computergestiitzte Gestal- 44227 Dortmund

www.beste:

IMPLANTS tung des Emergenzprofils Th-

rer Implantatarbeit!

dento-mask 21 ist Bestandteil
der Serie 21 der dentona AG fiir
die CAD/CAM-Technologie.

Tel.: 02 31/5556-0

Fax: 02 31/5556-30

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

TurnstraBe 31 - 75228 Ispringen - Germany - Telefon +497231/803-0 - Fax +497231/803-295
www.dentaurum.de - E-Mail: info@dentaurum.de




online

Das Nachrichten- und Fachportal
fiir die gesamte Dentalbranche

'8

lhr Eintrag auf

ZWP online -
und der Zahnarzt
findet Sie!

Auch als Mobile-
Version unter
m.zwp-online.info

Erweitern Sie jetzt kostenlos lhren Labor-Grundeintrag! WWW.ZWP'OI'IliI'Ie.iI‘lfO
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Komfortable biirstenlose Mikromotoren

Der hohe Drehzahlbereich bei geringerem Gewicht und einer enormen Laufruhe des ergonomischen
Handstticks: Das ist die neue ULTIMATE XL Serie von NSK.

Die ULTIMATE XL-Mo-
toren laufen jetzt noch
sanfter und mit noch
mehr Kraft. Das 180°-
Vektor-Kontrollsystem
sorgt fiir ein sanftes
Anlaufen und Stoppen
und ist Garant fiir effi-
zientes und stressfreies
Arbeiten. Das neu ent-
wickelte Handstiick
wurde mit grofter Sorg-
falt unter vorrangiger
Berticksichtigung ergo-
nomischer und funktio-
neller Aspekte konzi-
piert. Der leichte und
kompakte Korper redu-

ziert bei verbesserter

N . . Die ULTIMATE-Motoren garantieren durch ihre Sanftheit und
Leistung die Ermidung  surke eine effiziente und stressfreie Arbeit

der Hand erheblich, so-

dass die Arbeit selbst an den
schwierigsten Arbeiten tber
einen ldngeren Zeitraum
merklich erleichtert wird.
Der einzigartige Staubschutz-
mechanismus des vibrations-

ANZEIGE

und gerduscharm laufenden
Handstiicks sorgt fiir Lang-
lebigkeit und komfortables
Arbeiten. Die um etwa 30
Prozent erhohte Spannzan-
genkraft ermdoglicht das Ar-

beiten an einer groBeren
Bandbreite von Materialien.
Beider neuen ULTIMATE XL
Serie kann der Zahntechni-
ker zwischen vier verschie-
denen Steuergeridten — dem
Tischsystem, dem Tischgerét
Turmsystem, dem Kniesteu-
ersystem und dem Ful3steuer-
system —wéhlen.

Die Steuergerite tiberzeugen
mit einem Drehzahlbereich
von 1.000 - 50.000/min. Samt-
liche Funktionen des Steu-
ergerétes im benutzerfreund-
lichen Design werden prézise
durch den NSK-Mikromotor
gesteuert. Wichtige Features
sind die Laufruhe, die Auto-
Cruise-Funktion, eine akus-
tische Funktionskontrolle,
ein leicht zu bedienendes
Display mit einer digitalen
Drehzahlanzeige und ein
Fehlercode-Display. Der ein-
stellbare ~ Wartungsmodus
erleichtert die Labororga-

nisation. Drei Steuergerite
verfliigen liber die Moglich-
keit eines Anschlusses an
einen Luftturbinen-Adapter.
Dies ermoglicht ein schnel-
les Umschalten des Antrie-
bes zwischen Luftturbinen-
handstiick und elektrischem
Mikromotor. Beide Hand-
stiicke lassen sich dann mit
einem einzigen FuB- oder
Knieschalter bedienen.

Die Handstiicke sind in der
Ausfithrung Torque und
Compact erhéltlich.

Al Adresse

NSK Deutschland GmbH
Elly-Beinhorn-Str. 8

65760 Eschborn
Tel.:06196/7 76 06-0
Fax:06196/7 76 06-29
E-Mail: info@nsk-europe.de
www.nsk-europe.de

ZWP m Weitere Informationen finden
Sie auf www.zwp-online.info

keramiken.

All-In-One — schonende Bearbeitung samtlicher Materialien,
von Wachs bis Zirkonoxyd, 2 Handstiicke auf nur einem Gerat.
Integrierte Ausblasfunktion — standiges Wechseln zwischen

3-fach Spraykiihlung vermeidet Mikrorisse bei Hochleistungs-

W&H Deutschland, t 08682/8967-0 oder unter wh.com

Gut ist nicht gut genug

Perfecta Laborgerate — perfekte Resultate

Handstlck und Luftpistole entfallt. Optimale Kihlung — eine

perfecla 900

It's a perfecta world
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CAD/CAM-Bissregistrat

Dreve perfektioniert StoneBite scan®.

Dreve Dentamid GmbH - waww.dreve.com - Tel. 02303 88070

Das bewahrte Bissregistrierungsmaterial StoneBite scan fiir die Anwendung in der CAD/CAM-Technik

wurde weiterentwickelt.

Das scanbare Bissregistrier-
material StoneBite scan* auf
A-Silkon-Basis mit sehr ho-
her Endhérte ist besonders
fiir die Anwendung in der
CAD/CAM-Technik, speziell
fiir das an CEREC AC mit
Bluecam-Technologie geeig-
net. Mit der Markteinfiihrung
der CEREC® AC hat Sirona,
Bensheim, einen wesent-
lichen Beitrag zur Steigerung
des Bedienungskomforts der
Aufnahmeeinheit geleistet.
Passend dazu stimmte Dreve
den Topseller StoneBite scan
fiir die scanbare Bissregis-
trierung ab. Das neue Pre-
miumprodukt heiit nun
StoneBite scan*undist platin-
katalysiert. Aufgrund vinyl-
funktioneller QM-Harze er-
reicht es enorme 32 ShoreD.
Neuentwickelte Fiillstoffe ver-
einfachen die digitale Auf-

nahme entscheidend. Unab-
héngig von der Betrachtungs-
richtung erscheint die Ober-
flaiche jetzt aus jeder Rich-
tung gleich hell. Zuséitzliche,
neuartige Additive erzielen
mit der Bluecam-Technologie
perfekten Kontrast. Die Para-
meter fiir Zirkonoxid werden
ubertroffen. Sirona: ,Stone-
Bite scan* wird von Sirona
zur Verwendung mit CEREC®
AC empfohlen.”

BBl Adresse

Dreve Dentamid GmbH
Max-Planck-Str. 31

59423 Unna
Tel.:02303/8807-0

Fax: 023 03/8807-55

E-Mail: info@dreve.de
www.dreve.com

zwpm Weitere Informationen finden

Sieauf www.zwp-online.info

Bringt Farbe ins Labor

Der Programat P500 der zweiten Generation von
IvoclarVivadent besitzt einen optimierten Display
und viele neue Funktionen.

Der Programat P500/G2 pré-
sentiert sich mit einem neuen
Farb-Touch-Display und meh-
reren neuen Features, die die
Qualitdt der Brennergebnisse
positiv beeinflussen. Diese
zweite Generation des Ofens
baut auf den Eigenschaften
desVorgingermodells auf.

Ivoclar Vivadent hat die zwei-
te Generation des Keramik-
brennofens Programat P500
mit einem Farb-Touch-Display
entwickelt. Die Benutzerober-
flache des Displays zeichnet

40 Prozent. Das wirkt sich po-
sitiv auf die Energiekosten aus
und schont die Umwelt.

Baut auf Bewihrtem auf

Neben all diesen Neuerungen
besticht der Programat P500
weiterhin durch seine be-
wéhrten Produktmerkmale.
Dazu zédhlen die Quarzrohr-

e e T

sich durch iibersichtliche gl

Icons aus. Diese Oberfldche
ermoglicht es, Daten einfach
undbequem einzugebenund
relevante Parameter schnell
abzulesen. Dabei informiert
die farbige Brennkurve bzw.
die grofle Restzeitanzeige mit
dem farbigen Fortschrittsbal-
ken den Anwender iiber den
aktuellen Prozess-Status.

Zahlreiche neue Features

Zu den weiteren Produktvor-
teilen zdhlen die ,Cooling
Shock Protection® (CSP), die
durch einen speziellen Off-
nungsprozess Restspannun-
gen in der Keramik reduziert.
Die ,Thermo Shock Protec-
tion“ (TSP) verhindert dage-
geneinenthermischen Schock
der Keramik, wenn der Ofen-
kopf bei zu heier Temperatur
geschlossen wird. Die mo-
derne Stromspar-Technologie
(Power SavingTechnology) re-
duziert den Energieverbrauch
im Standby-Modus um bis zu

Derneue Programat P500 besitzt einen Farb-Touch-
Display.

Heizmuffel-Technologie, die
automatische Doppelbereichs-
kalibration, USB-Anschliisse
sowie die Kombination von
Folientastatur und Touch Dis-
play. Der Programat P500 der
zweiten Generationistab Méarz
2010 erhéltlich. m

[l Adresse

Ivoclar Vivadent GmbH

Postfach 1152

73471 Ellwangen, Jagst
Tel..07961/889-0

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

Weitere Informationen finden
ZwWP m Sie auf www.zwp-online.info
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Diese Elf spielt alle schwindlig

Dreht dynamisch, zieht kraftvoll durch und schief3t zielsicher ab —
die Diamantscheiben-Sonderserie zur FuB3ball WM 2010.

,Ke Nako“ bedeutet ,Es ist
Zeit“. Und tatséchlich, nur
noch wenige Wochen sind es,
dann ist es soweit: Vom 11.
Juni bis zum 11. Juli 2010 fin-
det die Fu3ball-WM in Siid-
afrika statt! Dann werden
Hunderttausende Fans mit
ohrenbetdubendem Larm ih-
rer Vuvuzela-Trompeten be-
geistert ihre Mannschaften
feiern. Natiirlich erwarten
wir von den deutschen Spie-
lern, dass sie unter den Au-
gen des Leoparden-Maskott-
chens Zakumi dynamisch
auftreten, flexibel reagieren,
kraftvoll durchziehen und
zielsicher abschief3en.

Ab sofort bietet VITA mit den
neuen VITA Discs Laborato-
rien mit einem offenen
CAD/CAM-System die Mog-
lichkeit, ihre CAD/CAM-Ar-
beiten in gewohnter VITA-
Qualitdtanfertigenzukonnen.
Die aus den VITA In-Ceram®
YZ Disc (mit einem Durch-
messer von 98 mm inkl. um-
laufender Nut) hergestellten
Zirkondioxidgeriiste werden
anschlieBend im Hochtempe-
raturofen (VITA ZYrcomat)
bei 1.530°C dichtgesintert.
VITA In-Ceram YZ dient

Diamantscheiben gibt es zur WM zum Aktionspreis.

Ganz sowie die Labor-Elf von
Komet: Die elf flexiblen Dia-
mantscheiben zum Vorsepa-
rieren und Konturieren dre-
hen dynamisch, ziehen kraft-
voll durch und sind scharf wie

PRODUKTE

die Zdhne von Zakumi. Und
fiir den echten Fan gibt’s dazu
gratis das Fan-Paket mit Fan-
schminke und zwei Magnet-
Flaggen fiir’s Auto. Holen Sie
sich die Sonderserie zur Fu$3-
ballWM 2010 -, Ke Nako“!

Bl Adresse

GEBR. BRASSELER GmbH & Co. KG
Trophagener Weg 25

32657 Lemgo
Tel.:05261/701-700
Fax:05261/701-289

E-Mail: info@brasseler.de
www.kometdental.de

PAL ontine

Weitere Informationen finden
Sieauf www.zwp-online.info
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VITA erweitert Produktportfolio

Mit den neuen VITA Discs aus verschiedenen Materialien erweitert das Unternehmen seine Produktpalette.

zur Herstellung von hoch-
festen Vollkeramik-Kronen-
und vielgliedrigen Briicken-
gerlisten sowie von Primér-
kronen fiir die Teleskop-Tech-
nik. Die Geriiste werden mit
der Feinstruktur-Keramik
VITAVM 9 verblendet.

Die VITA CAD-Temp®
monoColor Discs aus
Hochleistungspolymer,
zur Herstellung von Lang-
zeitprovisorien, bestehen aus
einem faserfreien, homoge-
nen, hochmolekularen und
vernetzten Acrylatpolymer

mit Microfiillstoff. Die CAD-
Temp monoColor DISC dient

zur Herstellung von mehrglie-
drigen voll- oder teilanatomi-
schen Langzeitprovisorien.
"~ _w=w._ Die Restaurationen kon-
= _ nen mit dem lichthérten-

. den Verblendkomposit

| VITAVM LC farblich in-

} dividualisiert bzw. auf-

/, gebaut werden.

- Die aus einem fréasba-
ren fiillstofffreien Acrylpoly-
mer bestehenden VITA CAD-
Waxx DISCs verbrennen
riickstandsfrei und werden
an Stelle von Modellierwachs
verwendet. CAD-Waxx dient

\

Die neuen VITA Discs kommen in den Materialien
VITA In-Ceram YZ, VITA CAD-Temp und VITA CAD-
Waxx auf den Markt.

der Herstellung von ein-
bettbaren Guss- bzw. Press-
objekten sowie von Bohr-
schablonen.

Bei VITA CAD-Waxx handelt
es sich um ein Medizinpro-
dukt,dasheift,die VITA CAD-
Waxx Konstruktionen kon-
nen im Patientenmund auf
ihre Passgenauigkeit {ber-
priift werden, bevor die Res-
taurationen aus dem defi-
nitiven Material hergestellt
werden. VITA CAD-Waxx
DISCs konnen ebenfalls in
allen offenen CAD/CAM-Sys-

ANZEIGE

temen verarbeitet werden.
Die Scheiben haben einem
Durchmesser von 98 mm
(inkl. umlaufender Nut).

(Al Adresse

VITA Zahnfabrik

H. Rauter GmbH & Co. KG
Spitalgasse 3

79713 Bad Sackingen
Tel.:07761/562-299
Fax:07761/562-510

E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com
www.vita-zahnfabrik.com
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*Nur einmal pro Labor/Praxis.

D Bitte senden Sie mir ein kostenloses Funktionsmuster*

Bitte kreuzen Sie an:

2.5
-

Inhalt des Starter-Sets: 12 komplette Friktionselemente + Werkzeuge

** Nur einmal pro Labor/Praxis. / zzgl. ges. MwSt. / versandkostenfrei

Bitte senden Sie mir das TK1 Starter-Set zum

Sonderpreis von 156,00 €**.

3

[

H6éhe 2,9 mm
Breite 2,7 mm

Stempel

per Fax an 02331/ 8081 - 18
Kostenlose HotlimeN o
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Vertrauen erreicht man durch Qualitat und Kooperation.

Ob Implantat oder Krone, ob
Gold oder Keramik: Patienten
konnen ihren Zahnersatz
heute aus einer Vielzahl
unterschiedlicher Versorgun-
gen und Materialien wéhlen.
»Doch nicht fiir jeden Patien-
ten ist auch jede Losung ge-
eignet”, erkldrt Professor Dr.
Hans-Christoph Lauer, wis-

senschaftlicher Leiter des Ku-
ratoriums perfekter Zahner-
satz. Im Vorfeld einer Versor-
gung mit Zahnersatzist daher
das personliche Beratungsge-
sprach mit dem Zahnarzt un-
erldsslich. Dieser kann die in-
dividuelle Situation des Pa-
tienten am besten beurteilen.
Die Wahl des richtigen Zahn-

>

Schliissel zum Erfolg

Kommunikationsprofi Errol Akin stellt in der
ZT Strategien vor, die Praxistiiren 6ffnen.

Dentallabore miissen mehr
denn je aktiv etwas tun,
um Zahnaérzte fiir eine Zu-
sammenarbeit zu gewin-
nen. In Verkaufsprofi und
Kommunikationstrainer
Errol AKkin, Inhaber des
Dillenburger Dentalmar-
ketingunternehmens die-
beratungsakademie, hat die
ZT ihren Experten gefun-
den, der ab nichster Aus-
gabe sein Erfolgskonzept
in Sachen Akquise fiir
Dentallaboratorien vorstellt
und mit wertvollen Tipps
nicht spart.

Errol Akin (37) hat 13 Jahre
Erfahrung im Dentalmar-
keting. In dieser Zeit hat er
450 Dentallaboratorien be-
treut und 4.600 Zahnarzt-
praxen gecoacht. Ein Profi
also, wenn es um Umsatz-
steigerung und das Errei-
chen gestreckter Ziele geht.
AKin setzt auf ein treffsi-
cheres System fiir die Zu-
sammenarbeit von Labor
und Praxis. Sein Ansatz:
,Laboratorien miissen um-
denken, wenn sie sich von
Mitbewerbern positiv ab-
grenzen wollen, denn der
Markthatsichindenletzten
Jahren stark verdndert.”
Zahntechnische Leistun-
gen sind heute allgemein
auf hohem Niveau und fiir
Zahnirzte kein Alleinstel-
lungsmerkmal eines La-
bors mehr. Vielmehr muss
ein Labor Zahnéirzten ein
Konzept liefern, mit dem
trotz verschérften Wettbe-
werbs zunehmend hoch-

Eroll Akin beréat seit 13 Jahren in der Dental-
branche.

wertige Praxisleistungen
umgesetzt werden.

Nach der Anglerregel ,Der
Koder muss dem Fisch
schmecken, nicht dem Ang-
ler” ist Akins Konzept auf-
gebaut, mit dem er ab der
nichsten Ausgabe Dental-
laboratorien zeigt, wo Pra-
xisinteressen wirklich lie-
gen und wie Labore zum
eigenen Nutzen am besten
darauf eingehen. Laborin-
haber, die ihr Labor auch
kiinftig optimal am Markt
positionieren mochten, soll-
ten keine der weiteren Aus-
gaben verpassen.

F4d Adresse

dieberatungsakademie
Walramstrafle 5

35683 Dillenburg
Tel.:02771/26483-00
Fax:02771/26483-29

E-Mail:
info@dieberatungsakademie.de
www.dieberatungsakademie.de
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Zahnersatz ist Vertrauenssache

Zahnersatz steht im Mund unter extremer Belastung und muss individuellen Anforderungen gerecht
werden. Die dafiir notwendige gute Qualitédt kann laut Kuratorium perfekter Zahnersatz durch eine
enge Zusammenarbeit von Patient, Zahnarzt und Zahntechniker gelingen.

ersatzes hingt auBerdem ent-
scheidend davon ab, welche
Anforderungen und Wiinsche
der Patient an den zukiinfti-
gen Zahnersatz hat. Ist eine
Losung gewdhlt, sind bis zur
fertigen Versorgung noch ei-
nige weitere Schritte notwen-
dig, denn jeder Zahnersatz ist
ein Einzelstiick und indivi-
duell auf den Patienten abge-
stimmt. Wahrend der Herstel-
lung stehen Zahnmediziner
und Dentallabor daher in en-
gem Kontakt — schnelle Ab-
stimmungsprozesse, flexible
Fertigungen und kurze War-
tezeiten fiir den Patienten
sind so garantiert. Entschei-
dend fiir die Qualitidt sind
auBerdem die verwendeten
Materialien — deutsche Meis-
terlabore verwenden aus-
schlieBlich gepriifte und zerti-
fizierte Dentalwerkstoffe -
wie auch deren sachgerechte
Verarbeitung. ,Ich als Zahn-
arzt kann in den Zahnersatz
nicht hineinschauen. Da ist
es mir wichtig, dass ich mich
hundertprozentig auf den
Zahntechnikermeister verlas-
sen kann“, erkliart Professor
Lauer.

Als Dritter im Bunde muss
schlieBlich auch der Patient
mitspielen — nur er weil}, wie
sich der fertige Zahnersatzim
Mund anfiihlt. Die Dentalex-
perten sind darauf angewie-
sen,dass der Patient seine Ein-
driicke und Empfindungen
zum neuen Zahnersatz an sie
weitergibt. Auch nach der
Versorgung mit Zahnersatz
ist das Engagement des Pa-
tienten gefragt: Genau wie

die ,echten“ Zdhne bendtigt
auch Zahnersatz konse-
quente Pflege. ,Fiir die allge-
meine Mundgesundheit und
eine lange Lebensdauer des
Zahnersatzes sollte der Zahn-
ersatz zweimal am Tag or-
dentlich geputzt werden®, so
Lauer. Dariiber hinaus réat
der Experte zur regelmifi-
gen professionellen Zahnrei-
nigung beim Zahnarzt ,Hier
kann dann auch gleich die
Funktion des Zahnersatzes
uberpriift werden®, erklért er.
Fazit: Eine umfassende Bera-
tung, die Auswahl der richti-
gen Versorgung, hochwertige
Dentalmaterialien, die sach-
kundig verarbeitet werden,
das optimale Einsetzen und
die konsequente Pflege sind
wesentlich Erfolgsfaktoren:
Perfekter Zahnersatz kann
nur entstehen, wenn Patient,
Zahnarzt und Zahntechni-
ker effektiv zusammenarbei-
ten“, fasst Prof. Dr. Hans-
Christoph Lauer zusammen.
,Wenn Zahnersatz hervorra-
gend passt, optimal funktio-
niert und sich harmonisch in
das Gesamtbild einfiigt, ge-
winnt der Patient deutlich an
Lebensqualitét.”

J4d Adresse

Kuratorium perfekter Zahnersatz
Alfred-Wegener-Str. 6

35039 Marburg

Tel.:06421/407 95-40

Fax: 064 21/407 95-79

E-Mail: pressestelle@kuratorium-
perfekter-zahnersatz.de
www.zahnersatz-spezial.de
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Bio-Zertifikat

Patienten fragen nach biovertriglichen und ge-
priiften Materialien fiir ihren Zahnersatz.

ANZEIGE

42653 Solingen
Fon (0212) 226 41 43
info@zahnwerk.eu
www.zahnwerk.eu
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In einer bundesweiten Ak-
tion machen von der Inter-
nationalen Gesellschaft fiir
Ganzheitliche ZahnMedizin
e.V. (GZM) zertifizierte Den-
tallabore unter dem Motto
,Labor sucht Zahnarzt fiir
Patienten“ Zahnirzte auf
sich aufmerksam. Labore, die
ihren Zahnersatz nach den
Richtlinien der GZM herstel-
len, werden sich und ihr Spe-
zialwissen in den nichsten
Monaten der Offentlichkeit
prasentieren. Viele Mediziner
wissen nicht um die beson-
dere Ausbildung der GZM-
gepriiften Dentallabore. Die-
se haben sich unter ande-
rem in einem Curriculum mit
speziellen Ausbildungsmo-
dulen zum GZM-Fachlabor
fiir Umwelt-Zahntechnik aus-
bilden und zertifizieren las-
sen. Thre Spezialisierung
garantiert einen besonders
verantwortungsbewussten
Umgang in der Auswahl und
Verarbeitung von Zahner-
satzmaterialien sowie ein
herausragendes Know-how
in der sorgfiltigen Herstel-
lung von Kkorpervertragli-
chem Zahnersatz. Damit sind

die Zahntechniker kompe-
tente Ansprechpartner fir
ganzheitlich  interessierte
Zahnarztpraxen.

,Es gibt viele Griinde fir
den Patientenwunsch nach
Bio-Zahnersatz“, sagt Dr.
Wolfgang H. Koch, 2. Vor-
sitzender der GZM. Das kon-
nen gesundheitliche Pro-
bleme durch Materialunver-
traglichkeit sein ebenso wie
die Motivation, sich etwas
besonders Gutes tun zu wol-
len. ,Fakt ist, der Trend zu
Bio-Zahnersatznimmtimmer
starker zu“, so Koch.

Damit Zahnéirzte kompetent
auf die Wiinsche ihrer Patien-
ten eingehen und die wach-
sende Nachfrage nach Bio-
Zahnersatz bedienen kon-
nen,empfiehlt Kocheineenge
Kooperation mit den dafiir
ausgebildteten GZM-Labo-
ren. Zudem konnten Zahn-
mediziner sich selbst auf
dem Gebiet der Umweltmedi-
zin fortbilden: ,Die Nach-
fragenach hoher Qualitdtund
Bio-Zahnersatz wird weiter
steigen. Wer auch in Zukunft
erfolgreich seinmdochte,sollte
Trends beobachten und ihnen
Rechnung tragen®, resiimiert
der2.Vorsitzende der GZM.

JA2d Adresse

Internationale Gesellschaft fir
Ganzheitliche ZahnMedizin e.V.
Kloppenheimer Str. 10

68239 Mannheim

Tel.: 06 21/48 24 30-0

Fax: 06 21/47 3949

E-Mail: gzm@gzm.org
WWW.gZm.org

Nobel Biocare unterzeichnet Partnerschaft mit VITA

Nobel Biocare gab im Februar die Unterzeichnung einer Kooperationsvereinbarung mit der deutschen
VITA Zahnfabrik bekannt, einem der weltweit fiihrenden Unternehmen im Bereich restaurativer und
prothetischer Materialien fiir Zahnarzte und Dentaltechniker.

Nach Ivoclar Vivadent ist VITA
somit bereits die zweite Part-
nerin im Rahmen des neu lan-
cierten , Preferred Partner Pro-
gram“ von Nobel Biocare. Die
Zusammenarbeit kombiniert
Nobel Biocare’s fithrende Po-
sition im Bereich CAD/CAM-
basierter Zahnmedizin mit
VITA’s marktfiihrender Kennt-
nisse iiber keramische Dental-
materialien sowie der Expertise
im Bereich Kkiinstlicher Zéhne,
Verblendtechnik und Materia-
lien fiir Geruststrukturen. Die
Partnerschaftbeinhaltetzudem
die Entwicklung neuer Materia-
lien, gemeinsame Ausbildungs-
und Schulungsprogramme so-
wie eine Zusammenarbeit bei
kommerziellen Aktivitidten.

Bereiche der
Zusammenarbeit

Verblendungslésungen

VITA ist Marktfiihrerin im
Bereich Zahnverblendlosun-
gen mit einem groBen Kunden-
netzwerk.VITA bietet zudem ei-
nes der umfassendsten Portfo-
lios an Zahnverblendlésungen
im Markt, das auch Verblendl6-
sungen fiir Alumina, Zirconia,
Titanium und Cobalt-Chrom-
Gerliste umfasst. VITA’s Ver-
blendlésungen sind vollstédndig
kompatibel mit dem Nobel-
Procera Produkte- und Mate-
rial-Portfolio und bieten somit
die ideale Kombination fiir

qualitativ hochwertige Zahn-
restauration.

Materialentwicklung

Nobel Biocare und VITA wer-
den in der Entwicklung und
Fertigung neuster, besonders
leistungsfahiger Zahnmateria-
lien kooperieren. Die Kombi-
nation von Nobel Biocare’s
fiihrenden Kenntnissen {iber
restaurative CAD/CAM-ba-
sierte Zahnloésungen und deren

industriellen Fertigung mit der
Materialexpertise von VITA
wird Zahnfachleuten und Pa-
tienten weitereVerbesserungen
im Bereich prothetischer Qua-
litdt und Behandlungsprozesse
bringen.

CAD/CAMin der

Zahnheilkunde

Fir Zahnrestaurationslosun-
gen werden heute zunehmend
computergestiitzte Planungs-
instrumente (CAD) und compu-
terbasierte Fertigungsanlagen
(CAM) eingesetzt. Moderne
Zahnprothesen wie Kronen

und Briicken werden am Com-
puter geplant (CAD) und an-
schlieBend auf computerge-
steuerten Anlagen (CAM) aus
Metall oder Keramik gefertigt.
Die herkommlichen, arbeitsin-
tensiven Verfahren - Giellen,
Schichten und Brennen - wer-
den durch diese erheblich effi-
zientere Fertigungsweise mehr
und mehr ersetzt. CAD/CAM-
basierte Verfahren kommen
auch bei der Herstellung von

Dentalimplantaten zum Ein-
satz. Zahnprothetische CAD/
CAM-Loésungen werden entwe-
der direkt im Labor oder in
Fertigungszentren auf indus-
triellen Prézisionsanlagen her-
gestellt. Da die Labore {iber die
Fertigungszentren Zugang zu
einer Vielfalt von Produkten
und Materialien erhalten, ohne
selbst in die teure Technik in-
vestieren zu miissen (nur rund
25 % der Anschaffungskosten,
da sie nur die Scanner-Tech-
nologie benoétigen), steigt die
Popularitét der Fertigungszen-
tren stetig. Die CAD/CAM-ba-

sierte Zahnheilkunde ist eines
der am schnellsten wachsen-
den Marktsegmente der Bran-
che. NobelBiocare ist Markt-
fiihrer im Bereich der externen
Fertigungszentren fiir diese
vollkeramischen Zahnersatz-
16sungen. Unter dem Marken-
namen NobelProcera bietet
Nobel Biocare die am besten
dokumentierte, marktfiihrende
Losung an. In 54 Léndern
wurden inzwischen rund 5.000
dieser Systeme verkauft und
bis heute fiir mehrals acht Milli-
onen Restaurationen einge-
setzt. m

(Al Adresse

Nobel Biocare Deutschland GmbH
Stolberger Straf3e 200

50933 KéIn

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

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

(Al Adresse

VITA Zahnfabrik

H. Rauter GmbH & Co. KG
Spitalgasse 3

79713 Bad Séckingen
Tel.:07761/562-269
Fax:07761/562-299

E-Mail:
a.schwer@vita-zahnfabrik.com
www.vita-zahnfabrik.com
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SERVICE

Die dentale Welt im Internet

In der Praxis oder im Labor kann mithilfe des Internets der Alltag vereinfacht werden.
Die Dentaurum-Gruppe bietet zu diesem Thema einen Kurs an, der Moglichkeiten aufzeigt, wie das
Internet optimal genutzt werden kann.

Sowohl die Vorteile des Inter-
nets in der Kommunikation
und Informationsbereitstel-
lung (Praxis-Homepage) als
auch in der Bestellabwick-
lung sind ausschlaggebende
Merkmale fiir eine effi-
ziente Organisation in
Zahnarztpraxen oder La-
boren. Vielféltige, online
zur Verfiigung gestellte,
kostenlose Zusatzfunk-
tionen im Internet er-
leichtern den Arbeitsall-
tag fir Zahnarzt und
zahnmedizinisches Fach-
personal.

Die Teilnehmer erfahren
Wissenswertes {iber die
Moglichkeiten der zahn-
medizinischen Informations-
beschaffung im Internet und
das Angebot an Online-Fort-
bildungen. Ebenso werden
Inhalte zur effizienten Ab-
wicklung von Bestellungen

ANZEIGE

im Online-Shop und zur Ge-
staltung einer optimalen
Praxis-Homepage vermittelt.
Das Thema Sicherheit im
Internet und Empfehlungen
zum Datenschutz der Zahn-

das Internet erfolgreich ein-
gesetzt werden kann. Die
Referenten Frank Toth und
Hans-Ulrich Winter kennen
das Internetangebot der Den-
talwelt sehr gut und geben

mit vielen Praxisbei-

Wie Sie das Internet erfolgreich nutzen kénnen, erfahren Sie beim Seminar
der Dentaurum-Gruppe.

arztpraxis werden bei dieser
Fortbildung ebenfalls ange-
sprochen.

An diesem Kurstag erhalten
die Teilnehmer hilfreiche, so-
fort umsetzbare Tipps, wie

spielen und Ubungen
einen interessanten
Uberblick. Die Reso-
nanz der bisherigen
Kursteilnehmer war
sehr positiv. Insbe-
sondere die zahlrei-
chen Beispiele und
praktischen Ubungen
kamen sehr gut an.
Damit jeder Teilneh-
mer auch nach dem
Kurs das Gelernte
vertiefen kann, enthalt das
Kursskript eine umfangrei-
che Linksammlung fiir die
Dentalbranche.

Der Kurs ist geeignet fiir
Zahnérzte,Kieferorthopidden,

Zahnmedizinische Fachange-
stellte und Zahntechniker. Er
findet im Fortbildungszen-
trum der Dentaurum-Gruppe
im Centrum Dentale Commu-
nikation in Ispringen am 23.
April und am 15. Oktober die-
ses Jahres jeweils von 9 bis 17
Uhr statt. Auf der Homepage
der Dentaurum-Gruppe kann
man sich hierzu direkt unter
www.dentaurum.de/Internet
anmelden. @

J4d Adresse

DENTAURUM GmbH & Co. KG
Centrum Dentale Communikation
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-470

Fax: 0800/4 1424 34
(gebthrenfrei in Deutschland)
E-Mail: kurse@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Erfolg im Dialog

m Kundenndhe hat oberste Prioritat
B Kompetenz und Service als Basis flir gute Partnerschaft

m Unser Weg flihrt in die Zukunft

Eine starke Gruppe

Die Unternehmen der dental bauer-gruppe iiberzeugen in Kliniken, zahnarztlichen Praxen und Laboratorien
durch erstklassige Dienstleistungen.

Ein einziges Logo steht als Symbol fiir individuelle Vor-Ort-Betreuung, Leistung, hdchste Qualitat und Service.

Sie lesen einen Namen und wissen iiberall in Deutschland und Osterreich, was Sie erwarten diirfen.

Hamburg.
Oldenburg

Salzwedel
Magdeburg
Braunschweig

Hamm

Krefeld Débeln
Chemnitz

Koblenz
Frankfurt

St. Ingbert [ Mannheim Niirmberg
Regensburg.
Stuttgart Ulm 1 Augsburg
Tibingen

Freiburg

el

gruppe

WWW.
dentalbauer.de
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Neuer SHERA-Katalog

Mit ihrem neuen Produktkatalog 1adt die Lemforder
SHERA Werkstoff-Technologie zum Puzzeln ein.

Wie ein roter Faden zieht sich
das Thema ,Puzzle“ durch
den neuen SHERA-Katalog
und verbindet die Produkt-
linien fiir viele Bereiche in
der Dentaltechnik von A wie
Abformmaterial bis hin zu Z
wie Zahnfleischmaske.Dabei
stellt das niedersédchsische
Unternehmen 14 neue Pro-
dukte vor, darunter als Herz-
stiick neue SHERA-Gipse.

,Gute Puzzle zeichnen sich
durch klare Farben und

Konturen aus. Bei einem
Puzzle muss sich ein

Teil genau ans 3

den, sich aus den fast 90
Seiten umfassenden Katalog
die fiir das eigene Labor
passenden Puzzleteile zu-
sammenzustellen. Auch das
Stobern darin macht dank
der &sthetisch dargestellten
SHERA-Produkte viel SpaB.
SHERA-Mitarbeiterin Irina
Zielke hat beim Fotografie-
ren dieser Produkte ein gutes
Auge bewiesen. Der Katalog
ist bei der SHERA Werkstoff-
Technologie unter Telefon

01805/04 94 48 oder on-
' line www.shera.de

zu bestellen.

Im neuen Katalog sind die Produktlinien wie Puzzleteile aufeinander abgestimmt.

néichste anschlieBen, um ein
stimmiges Bild zu schaffen.
Und das gilt auch fiir die
SHERA-Produkte, die exakt
zueinander passen und fiir
perfekte Ergebnisse in der
Dentaltechnik stehen®, er-
klart SHERA-Geschéftsfiih-
rer Jens Grill zum Konzept
des neuen Katalogs.

Der Hersteller ermuntert
seine Kundinnen und Kun-

(Bl Adresse

SHERA
Werkstoff-Technologie GmbH
& Co.KG

EspohlstralRe 53

49448 Lemforde
Tel.:05443/9933-0

Fax: 054 43/99 33-100
E-Mail: info@shera.de
www.shera.de

Offene CAD-Losungen

Der Vertrieb von offenen CAD-L6sungen von
Dental Wings erfolgt in Deutschland ab sofort iiber
das Unternehmen Digital Dental Solutions.

Dental Wings ist ein kana-
disches Unternehmen mit
Hauptsitz in Montreal und
fiihrender Anbieter von
CAD/CAM-Komponenten fiir
dentale Anwendungen. Das
Unternehmen hat sich auf
die Entwicklung von 3-D-
Scannern und CAD-Software
spezialisiert. DWOS, die von
Dental Wings entwickelte,
modular aufgebaute Soft-
ware, vereinfacht CAD-Pro-
zesse und die Produktion
von Zahnersatz mit unter-
schiedlichen Herstellungs-
prozessen.

Das Produktsortiment um-
fasst unter anderem den op-
tischen 3Series Scanner mit
integriertem Quad-Core-PC,
dessen Funktionsweise auf
der Lasertriangulation ba-
siert. Seine drei Achsen sor-
gen fiir eine optimale Ver-
messung des Objekts, das
Scanvolumen umfasst 90 x 90
X 90 mm. Mit der Multi-Die-
Funktion sind sechs Stiimpfe
in nur einem Scanvorgang
erfassbar. Der 5Series Scan-
ner arbeitet nach demselben
Prinzip wie sein Kkleiner
Bruder, ermoéglicht jedoch
dank fiinf Achsen auch das
Scannen von Abformungen.
Das Scanvolumen betréigt
140 x 140 x 140mm und 16
Stiimpfe sind innerhalb eines
Scanprozesses digitalisier-
bar. Gleichzeitig kann bereits
mit der virtuellen Konstruk-
tion begonnen werden.

In die Software DWOS Kkon-
nen Daten von Intraoral so-
wie von Modell- und Ab-
druckscannern mit offener
Schnittstelle importiert wer-
den. DWOS zeichnet sich
durch eine Benutzerfreund-

lichkeit aus und umfasst
u.a. Module fiir Konstruktion
von Kronen und Briicken
sowie Abutments. Die Kon-
struktionsdaten koénnen auf
die Fertigung mit Frés-, Rapid
Prototyping-und Lasersinter-
einheiten abgestimmt wer-
den. Moglich ist auch eine
Aufbereitung von Scandaten
fiir die computergestiitzte
Herstellung entsprechen-
der Modelle. Workshops mit
Systemvorstellung finden am
19.03. und 26.03.2010 in Al-
ling bei Miinchen statt, An-
meldung unter digital-dental-
solutions/Aktuelles.
IJ=-

Mit dem 3Series kdnnen sechs Stiimpfe innerhalb
eines Scanprozesses digitalisiert werden.

(Al Adresse

Digital Dental Solutions GmbH
HubertusstralRe 48

82031 Griinwald
Tel.:089/15001199-0
Fax:089/15001199-9

E-Mail:
info@digital-dental-solutions.com
www.digitial-dental-solutions.com
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dieberatungsakademie

Errol Akin |h|’

Walramstr. 5, 35683 Dillenburg

fon: 0 27 71/2 64 83-00 /

fax: 0 27 71/2 64 83-29 °
info@dieberatungsakademie.de .
www.dieberatungsakademie.de Errol Akin

Achtung nicht lesen...

... wenn sie keine neuen Zahnarzte als Kunden gewinnen mochten.

Wir bringen Ihnen neue Kunden
und das Beste, Sie zahlen nur,
wenn Sie zufrieden sind! Bauen sie { @™ /['
auf unsere 13-jahrige Erfahrung in
der Labor-Praxis-Kommunikation.
Wir laden Sie zu einem kostenlosen und unver-
bindlichen Beratungsgesprach ein. Schicken Sie
diese Anzeige einfach zurlick oder rufen Sie uns an.
Unser Team ist gerne fiir Sie da!

7o
N

N\
’ dieberatungsakazsme
N

Edel seit 25 Jahren

Ahlden Edelmetalle feiern ihr 25-jdhriges
Marktjubildum.

Das Unternehmen ist schon
alter, aber Manfred Ahlden
lenkt es bereits seit 25 Jahren
unter der Firmierung Ahlden
Edelmetalle. ,Fast jeder weiB,
dass wir hier etwas mit Gold
und anderen Edelmetallen
und Dentallegierungen zu
tun haben®, erklart Firmen-
chef Manfred Ahlden. In den
25 Jahren hat sich das Unter-

Bei Ahlden werden auch Dentallegierungen geschaffen.

nehmen Ahlden Edelmetalle
zweifellos einen hervorra-
genden Ruf als Partner von
Zahnirzten und Dental-
laboren erworben, denn in
Walsrode wurden und wer-
den natiirlich auch heute
Dentallegierungen fiir den
Gesundheitsbereich geschaf-
fen. In hochsensiblen Pro-
zessen werden die richtigen
Legierungen fiir die dafir
vorgesehenen Zwecke her-
gestellt. Mit zehn Mitarbei-
tern hat Manfred Ahlden ein
fachlich versiertes Team um
sich, das nicht nur das Kern-
geschift abwickelt - der
Service ist jetzt noch offener
und damit kundenfreund-
licher geworden.
Beispielsweise konnen bei
Ahlden Edelmetalle alle
Goldlegierungen  verkauft
werden, die von den Besitzern
nicht mehr gebraucht wer-
den. Die Zusammenset-
zungen werden auf
ihre Giite gepriift
und in aller
Regelgehen
die Kun-
den zufrie-
den nach
Hause.
Der faire
Preis nimmt
bei Ahlden Edelmetalle eine
herausragende Stellung ein:
,Das gilt auch bei den Dental-
legierungen sowohl fiir die
Ahlden-Legierungen als auch
fiir Fremdlegierungen, mit
denen wir natiirlich auch han-
deln®, restiimiert Manfred Ahl-
den. ,In Zukunft wollen wir
noch niher bei unseren Kun-

den sein und bieten in regel-
maiBigen Abstdnden Sonder-
konditionen bei ausgewéhl-
ten Artikeln, Angebote und
spezielle Aktionen fiir un-
sere Kunden. Unser Aufen-
dienst steht unseren Kunden
gerne fiir weitere Informa-
tionen und/oder Terminab-
sprachen zur Verfiigung. Wir
mochten die Flexibilitdat und
Schnelligkeit un-
seres Unterneh-
mens auch in Zu-
kunft beweisen.
Besondersbeiden
Lieferungen und
Abrechnungen
iiberzeugen wir
immer wieder mit
unserer Schnel-
ligkeit.“ Bedingt
durchdastégliche
Geschift mit den
Edelmetallen
wird von Manfred
Ahlden auch das
Anlagegeschéft
betrieben. Interessenten kon-
nen bei ihm Barren und auch
Miinzen wie beispielsweise
den bekannten Kriigerrand
erwerben.

Auf dem Schmucksektor lie-
gen die geschiftlichen Ge-
schicke in den Hénden von
Daniela Ahrens. Sie unter-
breitet den Kunden nicht nur
faire Preise fiir gebrauchten
Schmuck, der angekauft
wird, sie bietet auch hochwer-
tigen Schmuck aus eigener
Fertigung an. Beispielsweise
ist die Schmucklinie Dia-
plago durch Hochwertigkeit
und Kreativitit gekennzeich-
net. Schmuck wird nicht nur
im Geschéft bei Ahlden Edel-
metalle vorgehalten, er kann
auch auf Wunsch bei den
Interessenten vor Ort pra-
sentiert wer-
den.m

[l Adresse

Ahlden Edelmetalle
Hanns-Hoerbiger-Str. 11

29664 Walsrode
Tel.:05161/9858-0
Fax:05161/9858-59

E-Mail:
kontakt@ahlden-edelmetalle.de
www.ahlden-edelmetalle.de
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Expansion bei ZAHNWERK

Seit Oktober 2006 ist die ZAHNWERK Frastechnik GmbH als unabhéngiges Fraszentrum
im Dentalmarkt tatig.

Kunden fiir die Geriste
aus Zirkon, NEM, Titan,
Composite und PMMA
sind sowohl Dentalla-
bore als auch Zahnarzt-
Praxislabore im In- und
européaischen Ausland.
Von Kundenmiteigenem
Scanner werden Daten-
séatze lediglich gefrast
und weiterverarbeitet.
Kunden ohne Scan-
System senden ihre Sa-

gestumpf—Modelle. Hier Die ZAHNWERK-Vollzirkonkrone ist eine Alternative zur NEM-Krone.

ibernehmen die fach-
kundigen und routinierten
Techniker bei ZAHNWERK
die Modellation und die Fra-
sung der Arbeit.

Alle technischen Komponen-
ten sind mindestens 2-fach
vorhanden, sodass bei Aus-
fall eines Systems keine ter-
minlichen Probleme fiir den
Kunden entstehen.

Die technische Ausriistung
von ZAHNWERK basiert

auf dem Zeno®-Tech-System
mit mehreren Frasmaschinen
(4820, 3020) und unterschied-
lichen Scan-Systemen.
ZAHNWERK kann alle Stan-
dard-stl.-Datenétze verarbei-
ten, bitte anfragen!

Seit Januar 2010 ergénzt ein
Sirona®-System die techni-
sche Ausstattung und bietet
somit auch Kunden mit In-
Eos Scannern oder den neuen

Oral-Scannern weitere Mog-
lichkeiten des Friasens und
der Materialauswahl. Natiir-
lich steht dieses System auch
allen ,Modell“-Kunden offen.
Selbstverstidndlich arbeitet
ZAHNWERK auch mit der
zentralen Internetplattform
Cerec Connect, somit emp-
fiehlt sich ZAHNWERK als
Partner fiir Zahnarztpraxen
und Dentallabore.

~DIEZUKUNFT
1IsST HEUTE. mit
LITHIUM-DISILIKAL.”

Oliver Brix, Zahntechniker, Frankfurt.

Seien Sie ein Visionar: Denken Sie an Morgen,

aber handeln Sie im Heute. Mit IPS e.max

Lithium-Disilikat fertigen Sie wirtschaftlich und
flexibel Restaurationen — und mussen nicht auf

Asthetik verzichten.

www.ivoclarvivadent.de

Ivoclar Vivadent GmbH
Dr. Adolf-Schneider-Str. 2 | D-73479 Ellwangen, Jagst | Tel.: +49 (0) 79 61 /8 89-0 | Fax: +49 (0) 79 61/ 63 26

ivoclar .
vivadent:

passion vision innovation

| Hinsichtlich der verwen-
deten Materialien ist
ZAHNWERK stets ak-
tuell. Geriiste aus trans-
luzentem Zirkonoxid ge-
horen inzwischen zum
Standard. Neu bei ZAHN-
WERK ist die ,ZAHN-
WERK-Krone“, eine Voll-
keramik-Krone aus Zir-
konoxid in den Farben
A/B 1,A/B 2 und A/B 3 fiir
die Standardversorgung
im hinteren Zahnbereich
als dsthetische Alternative
zur NEM-Vollgusskrone. m

J4d Adresse

ZAHNWERK Frastechnik GmbH
Lindgesfeld29a

42653 Solingen
Tel.:0212/226 41 43
Fax:0212/226 41 44

E-Mail: info@zahnwerk.eu
www.zahnwerk.eu
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CAD-Systeme im Vergleich

Die Digitital Dental.News bieten im Oktober dieses Jahres Zahntechnikern eine
Uberblicksveranstaltung tiber unterschiedliche CAD-Systeme an.

Bei der Entscheidung fiir
ein CAD-System miissen ne-
ben den Anschaffungskosten
zahllose Kriterien bertiick-
sichtigt werden - von der
Scangenauigkeit und -zeit

uber die Benutzerfreundlich-
keit der Konstruktionssoft-
ware und dem realisierbaren
Indikationsspektrum bis hin
zur Kompatibilitdt zu CAM-

Systemen und der Material-
auswahl. Durch die Vielzahl
aktuell angebotener Produkte
wird die Wahl zusétzlich er-
schwert. Die neue Veranstal-
tung ,Digital Dental.News
presents: CAD-Systeme im
Vergleich® bietet interessier-
ten Zahntechnikern deshalb
am 1. Oktober 2010 in Diissel-
dorf und am 29. Oktober 2010

LT

CAD-Systeme im Vergleich

e I el T

Im Oktober kénnen Zahntechniker einen Uberblick iiber die verschiedenen CAD-Systeme erhalten.

ANZEIGE

in Stuttgart an einem Tag auf
einen Blick einen umfangrei-
chen und gleichzeitig kom-
pakten Marktiiberblick.

In insgesamt acht Sessions
werden die CAD-Systeme
unterschiedlichster Herstel-
ler vorgestellt. Jede Session
umfasst einen Industrie-Vor-
trag mit Backgroundinforma-
tionen wie technischen Daten
etc., einen Anwender-Vor-
trag mit Erfahrungswerten
aus dem Praxisalltag und ei-
ne Diskussionsrunde. Zusétz-
lich kénnen die prasentierten
Angebote sowie viele weitere
CAD-Systeme im Rahmen
der Industrieausstellung der
Leistungsschau gleich vor Ort
verglichen und individuelle
Fragestellungen im direkten
Kontakt mit den Beraterteams
geklart werden. So wird die
perfekte Grundlage fiir In-
vestitionsentscheidungen ge-
schaffen.

Die Anmeldung fiir den
Marktiiberblick ,CAD-Sys-
teme im Vergleich® ist ab
sofort unter www.ddn-on-
line.net moglich. Die Teil-
nahmegebiihr betrdgt pro
Person 249,- Euro zzgl.
MwSt. inkl. Snacks und Ge-
tranke sowie Abonnement
der Digital _Dental.News (10
Ausgaben). Im Friihjahr
2011 wird die Veranstal-
tungsreihe mit dem Thema
~CAM-Systeme und -Mate-
rialien im Vergleich“ fortge-
fihrt. m

J4d Adresse

DIGITAL_DENTAL.NEWS
LindemannstraRe 90

40237 Diisseldorf
Tel.:0211/440374-0
Fax:0211/440374-15
E-Mail: info@ddn-online.net
www.ddn-online.net

Materialien, Zahne, Laborausstattung.

Der Versand.

finden

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

bestellen

Sie faxen lhre Bestellung kostenlos: 0800-4973279

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

oder rufen zum Ortstarif an: 0180-4973279.

haben

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

Lohrmann Dental
Jetzt bundesweiter

Versand!

einfach ist das.
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Laborumsatz steigern

Unter diesem Aspekt fand am 24. Februar der
1. Miinchner Stammtisch 2010 der Wieland Dental +
Technik im Dentallabor Wiesmaier-Wittmann statt.

ANZEIGE

Ihr CAD/CAM
Fraszentrum

sieger-krokowsk

www.d-sk.de

Das Thema der 1. Miinch-
ner Stammtischrunde 2010
konnte kurz lauten - der
kiinftige Erfolg des Dental-
labors liegt nicht im Outsour-
cing. Um die Wertschépfung
im Labor zu halten, ent-
wickelte Wieland Dental +
Technik das Zenotec Titan-
basen-System als Anwen-
dungserweiterung der CAD/
CAM-Technik. Die Zenotec
Titanbasen gibt es passend
zu vielen fithrenden Im-
plantatsystemen, um
individuelle Aufbau-
ten aus Zirkonoxid
mit gingivagerech-
ten Austrittsprofilen
herzustellen. Es sind
nur maximal vier
verschiedene Scan-
aufbauten notwen-
dig,zudemim System
enthalten sind die La-

Hans Eisenmann, Laborbe-
sitzer, seit 1983 und in seiner
téaglichen Arbeit auf Implan-
tologie und CAD/CAM-An-
wendungen spezialisiert, in
das Thema ,Implantatauf-
bauten intelligent und effi-
zient herstellen®, ein.
In seinem sehr praxisnahen
Vortrag erklart er, wie mit
dem Zenotec Titanbasen-
System das Problem des feh-
lenden Emergenzprofiles bei
Implantatarbeiten rationell
und &dsthetisch zufriedenstel-
lend, gelost wird. Anhand
seiner PowerPoint-Prédsenta-
tion erklért er das praktische
Vorgehen. Der Modellscan
wird live durchgefiihrt, damit
die Zuschauer die virtuelle
Planung verfolgen kénnen.
Als Laborbesitzer sind fir
Hans Eisenmann auch die
wirtschaftlichen Blickpunkte
einer Arbeit wichtig. Fiir die
Anwender bleibt, mit

- geringen Kosten ver-
bunden, die Wert-

. schopfungderindi-
viduell gefristen

P Zirkonabutments

im Labor. Wichtig
wére ihm zudem,
dass die Labore in
Deutschland en-
ger zusammenri-
cken, zusammen-
arbeiten und sich

borschraube und die
Halteschraube fiir die
Insertion am Patien-
ten. Die Grundkonstruktion
der Titanbasis ist dabei so
ausgefeilt, dass die Krafthe-
belwirkung nicht auf das Zir-
konoxid wirkt. Das bestatigt
auch das Fraunhofer-Institut
fiir Werkstoffmechanik, wel-
ches dasTitanbasensystemin
den Kategorien Kraftwirkung
und Bestindigkeit uneinge-
schrankt positiv bewertet.

Anschaulich fiihrten Alexan-
der Schrock, Produktmana-
ger CAM-Software der Wie-
land Dental + Technik, und
der externe Referent ZTM

Nurvierverschiedene Scanauf-
bauten sind ndtig.

gegenseitig unter-
stiitzen. Fiir ihn
findet dieses Net-
working der Labore unter-
einander bisher viel zu wenig
statt.

[l Adresse

WIELAND

Dental + Technik GmbH & Co. KG
Schwenninger Strale 13

75179 Pforzheim
Tel.:07231/3705-0
Fax:07231/357959

E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

zwp m Weitere Informationen finden

Sie auf www.zwp-online.info

Gesundes Arbeiten

Die Firma BioPlaster will sich mit dem neuen
Internetportal www.gesundezahntechnik.de
weiter absetzen.

BioPlaster griindete Anfang
des Jahres ein neues Internet-
portal, welches ausgewdihlte
und gesunde Produkte fiir
das zahntechnische Arbeiten
vorstellt und auf die Gefah-
renstoffe in der Zahntechnik
hinweist.

Das Portal bietet fiir jeden
Zahntechniker, der gesund
arbeiten mochte, Informatio-
nen {Uber eine Vielzahl an
Arbeitsbereichen und Mate-
rialien — vom Gips tiiber ver-
schiedene Silikone bis hin
zum Sekundenkleber. So gibt
das Portal einfache Tipps
zum gesiinderen und prakti-
scheren Arbeiten.

Damit stets eine aktuelle
und informative Plattform
gewidhrleistet werden kann,
freut sich die Firma BioPlas-
ter iiber Anregungen und
Informationen aus Ihrem
Arbeitsalltag, die Sie zur
Internetseite beisteuern wol-
len. Senden Sie hierzu ein-
fach Thre Tipps und Tricks
zum gesunden Arbeiten per
E-Mail und man wird sich

umgehend mit Thnen in Ver-
bindung setzen.

Die Internetseite www.gesundezahntechnik.de
gibt Tipps zum Thema gesundes Arbeiten in der
Zahntechnik.

J4d Adresse

BioPlaster

Inh. David C. Briegel
Hauptstr. 9a

82054 Sauerlach
Tel.:08104/88 96 90

Fax: 08104/62 92 44
E-Mail: info@bio-plaster.de
www.bioplaster.com
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Jubilaum und Fuhrungswechsel

Das Freiburger Softwarehaus B.S.D. GmbH, Experten fiir EDV-Service im
Dentalbereich, startet mit Clemens Winter an der Spitze ins Jubildumsjahr.
Der bisherige Geschéftsfiihrer Eberhard Jobst geht in den Ruhestand.

Seit 25 Jahren bietet die
B.S.D. GmbH verschiedene
Abrechnungslosungen spe-
ziell fiir Dentallabore an.
Der bisherige Geschéftsfiih-
rer Eberhard Jobst blickt auf
eine erfolgreiche Zeit zuriick,
denn er hat es geschafft, das
Unternehmen zu einem der
fiihrenden Systemhéuser zu
etablieren: ,,Wir haben von
Anfang an groBen Wert dar-
auf gelegt, solide und zu-
gleich innovative Produkte
zu schaffen. Sie sollen den
Anforderungen der Kunden
jederzeit gerecht werden und
sich am neuesten Stand der
Technik orientieren®, resi-
miert er. So war B.S.D. der
erste Anbieter fiir Dental-
labor-Software unter dem
Betriebssystem  Microsoft®
Windows® und iiberzeugt ak-
tuell mit der Verwendung
der beriihrungslosen RFID-
Technik zur Prozessoptimie-
rung.

Der neue Geschiftsfiihrer
Clemens Winter ist auf seine
zukiinftigen Aufgaben bes-
tens vorbereitet: Seit tiber 15
Jahrenist erim Unternehmen
tétig und war in jlingster Zeit
fiir die Kundenbetreuung im
Bereich der Dentallabor-
Abrechnungssoftware ver-
antwortlich. Die vielseitigen

Anforderungen der Kunden
kennt er gut: ,Eine Software
fiir Zahntechniker muss ein-
fach, schnell zu bedienen sein

Seit Januar 2010 ist Clemens Winter der neue
Geschéftsfihrer des Softwarehauses B.S.D.

und auBlerdem sicher funktio-
nieren“, weill Winter. ,Wir
sind zwar im Vergleich der
Anbieter fur Dentallabor-
Software nicht die Nummer
eins wenn man die Anzahl
der installierten Versionen
anschaut - unsere Kunden
schéatzen es aber sehr, dass sie
sichaufunsverlassenkonnen
und immer kompetent und
umfassend betreut und be-

raten werden“, berichtet er
stolz.

Das 25-jdhrige Bestehen sei-
nes Unternehmens sieht Win-
ter daher auch als verdientes
Ergebnis der exzellenten
Dienstleistung und Service-
orientierung: ,,In der schnell-
lebigen EDV-Branche ist ein
,silbernes‘ Betriebsjubilaum
schon eher die Ausnahme.
Dass wir seit 25 Jahren spe-
ziell Software fiir Dentalla-
bore anbieten, zeugt von gu-
ten Produkten und dem Ver-
trauen, das die Kunden in un-
ser Team setzen.“ Als Dank
fir ihrVertrauen bietet B.S.D.
seinen Kunden im Jubilaums-
jahr besonders attraktive AK-
tionen und Angebote: ,Damit
mochten wir unsere Kunden
auch weiterhin begeistern
und von den Leistungen und
innovativen Produkten unse-
res Softwarehauses liberzeu-
gen®, so Winter. m

J4d Adresse

B.S.D. GmbH

Hogestr. 10

79108 Freiburg im Breisgau
Tel.:07665/92 26-0

Fax: 076 65/92 26-16

E-Mail: info@bsd-freiburg.de
www.bsd-freiburg.de

Neue Mitarbeiterin

AuBlendienst-Team der Michael Flussfisch GmbH wird vergroBert.

Das bislang fiinfkopfige
AuBendienst-Team der Mi-
chael Flussfisch GmbH in
Hamburg  erhdlt
Verstarkung. Cor-
nelia Grofl (Foto)
berdt seit Mitte
Februar Flussfisch-
Kunden insbeson-
dere zu Dentalle-
gierungen und -ke-
ramiken, AGC®Gal-
vanotechnik sowie
zu CAD/CAM-Lo6-

hervorragende Fachkennt-
nisse: Nach ihrer Ausbildung
in Schleswig-Holstein arbei-
tete siein verschie-
denen Dentalla-
boren bundesweit
und ging 1995 in
die Dentalindus-
trie,wosie 14 Jahre
als technische Be-
raterin tatig war.
,Der direkte Kon-
takt zum Kunden
ist mir sehr wich-

sungen wie dem
innovativen Laser-

Cornelia GroR ist die neue AuRen-

tig“, so die neue
AuBendienstlerin.

dienstmitarbeiterin der Michael

sinter-Verfahren,
mit dem Flussfisch
seit einiger Zeit auf dem
Markt ist. Die gelernte Zahn-
technikerin verfiigt iber
langjédhrige Erfahrung und

Flussfisch GmbH.

,ES Dbereitet mir
immer viel Freude,
mit den Kunden ohne Um-
wege zusammenzuarbeiten.“
Die  Michael Flussfisch
GmbH bietet bundesweit die

Herstellung von NEM-Ein-
heiten im DMLS-Verfahren
an (Direktes Metall-Laser-
sinter-Verfahren). Als inha-
bergefiihrte Traditionsfirma
mit langjdhriger Erfahrung
und CAD/CAM-Know-how
steht Flussfisch insbeson-
dere fiir individuelle Betreu-
ung, kurze Wege und Flexi-
bilitat. m

(Al Adresse

MICHAEL FLUSSFISCH GMBH
Friesenweg 7

22763 Hamburg

Tel..040/86 07 66
Fax:040/861271

E-Mail: info@flussfisch-dental.de
www.flussfisch-dental.de

GV, I Marz/April 2010

Datum Ort Veranstaltung Info
26.03.2010 Alling (bei Miinchen) Vorstellung Dental Wings-System Digital Dental Solutions
Referent: ZTM Jorg Bies Tel.:089/15001199-0
www.digital-dental-solutions.de/Aktuelles
14.04.2010 Dortmund Modellherstellung mit dem opti-base Modellsystem ~ dentona
Referent: ZTM Martin Kuske Tel.:0231/5556-101
www.dentona.de
23.04.2010 Gieboldehausen Modellherstellung: , Das perfekte Implantatmodell picodent
u.d. individuelle Abformldffel” Tel.:02267/6580-0
Referenten: ZTM T. Weiler und J. Glaeske www.picodent.de
24.04.2010 Volkach Implantatprothetik fiir Zahntechniker — durch CAMLOG
Backward Planning zum Teamerfolg, Referenten: Tel.:07044/94 45-6 07
Dr.Michael Bialas, ZTM Felix Goebel und Volker Hofmann - www.camlog.de
30.04.2010 Starnberg Oberflachenbearbeitung in Vollendung 3M ESPE/Corona
Referent: Bertrand Thiévent Tel.:08151/5553 88
www.lavazentrum.com
14./15.04.2010 Bremen CAD/CAM-Technologie: Asthetische Uberpresskeramik, BEGO
Intensivkursus zum Uberpressen von Metallgeriisten Tel.:0421/2028372
Referent: N.N. www.bego.com
23./24.04.2010 Eckental Einstiickguss — einfach und sicher DENTAURUM
Referenten: ZT Roland Kiefer, ZTM Carsten Haake Tel:07231/803470
www.dentaurum.de

freecall: (0800) 247 147-1
www.dentaltrade.de
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einen Wettbewerbsvorteil.

* Keine Vertragsbindung
e Voller Kundenschutz
* Bundesweite Lieferung

Starke Argumente

[ Hochwertiger Zahnersatz zu glinstigen Preisen ]

Immer mehr Dentallabore ergédnzen ihr Angebot bereits professionell
mit hochwertigem Zahnersatz von dentaltrade und schaffen sich so

* Fertigung im eigenen TUV-zertifizierten Meisterlabor

Nutzen Sie unsere CAM-Technik zu Spitzenpreisen!

D

trade’

...faire Leistung, faire Preise

Wechsel in der Geschaftsleitung

Christin Schack ist neue Vorstandssprecherin der 3M ESPE AG.

Seit Januar 2010 hat Christin
Schack zusétzlich zu ihrer
europdischen Businessverant-
wortung die lokale Funktion -
Sprecherin des Vorstandes —
beim international tétigen
Dentalhersteller 3M ESPE
AG in Seefeld tibernommen.
Sie folgt auf Thomas Béken-
kamp,der zum Jahreswechsel
in die Geschiftsfithrung der
neu gegriindeten 3M Services
GmbH in Hannover eingetre-
tenist.

Mit Christin Schack (39) steht
zum ersten Mal eine Frau
an der Spitze des tiber 60-jah-
rigen Dentalunternehmens.
Nach ihrem Studium der
Betriebswirtschaftslehre mit
dem Schwerpunkt Internatio-
nales Management begann
sie 1995 ihre berufliche Lauf-
bahn bei der damaligen ESPE
AG als Trainee im Bereich
Marketing.Nach Stationenim
Controllingund diversen Sup-
portfunktionen arbeitete sie
sich als Vertriebsmitarbeite-
rin in den anspruchsvollen
Dentalmarkt ein. Anschlie-
Bend iibernahm sie als Ju-
nior Product Manager erste
Produktverantwortung. 1999
wechseltesiealsinternationa-
ler Produktmanager zu ESPE
America und stand nach dem
Zusammenschluss der ESPE
AG mit dem amerikanischen
Multitechnologiekonzern 3M
in der iiberregionalen Busi-
nessverantwortung fiir die
stidamerikanischen Absatz-
madrkte. 2003 kehrte Christin
Schack nach Seefeld in das

europdische Marketing zu-
riick. Seit 2008 ist sie Mitglied
des Vorstandes und verant-
wortlich fiir das Business De-
velopment in Europa, Middle
East und Afrika (EMEA). Ihre
personliche Motivation und
die Freude an der tdglichen
Arbeit resultieren fiir die Vor-

Christin Schack: Neue Vorstandssprecherin der
3MESPEAG.

standssprecherin insbeson-
dere aus dem sehr angeneh-
men Arbeitsklima sowie dem
positiven Miteinander der
hoch motivierten Kollegen/
-innen in Seefeld, das sie zu
den entscheidenden Stédrken
des Unternehmens z&hlt.

Das Vorstandsteam komplet-
tieren Frank Scheffler, der
Marketing und Vertrieb in
Deutschland verantwortet,
sowie Dr. Rainer Guggenber-
ger, der fiir Forschung & Ent-
wicklung, Qualitdt und Si-
cherheit zusténdig ist und als
Corporate Scientist auch eine

Schliisselrolle im konzern-
weiten Technologienetzwerk
spielt. Dr. Guggenberger ist
zudem Ansprechpartner fiir
,JokaleThemen“ rund um den
Standort Seefeld bzw. im
Landkreis Starnberg.
Christin Schack sieht das
Unternehmen fiir die Zukunft
sehr gut aufgestellt. ,Durch
kontinuierliche Investitionen
in Forschung und Entwick-
lung,den weiteren Ausbauder
digitalen Dentaltechnik und
den Einstieg in den Wachs-
tumsmarkt der Implantologie
sind wir in Deutschland so-
wie auf den internationalen
Markten bestens positio-
niert.“ Eine besonders reiz-
volle Herausforderung liegt
in der Weiterentwicklung der
digitalen dentalen Prozesse,
bei denen 3M ESPE mit weg-
weisenden Systemldsungen
den Anspruch als Technolo-
giefiihrer weiter untermauern
wird. Durch die gleichzeitige
Stéarke in der nicht digitalen
Zahnmedizin kann 3M ESPE
ihren Kunden umfangreiche
Losungen und Expertise aus
allen relevanten Bereichen
bieten.

BBl Adresse

3MESPEAG

ESPE Platz

82229 Seefeld
Tel.:08152/700-0
Fax:08152/700-13 66

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

Mieten Sie sich Ihren
Arbeitsplatz bei ZAM, das
Zahntechniknetzwerk
Miinchen.

Weitere Informationen
erhalten Sie unter

www.zahntechnik-netzwerk.de
oder rufen Sie uns einfach an. Tel.: 0 89/540 70 700

Zahntechnikzentrum Minchen

Das Zahntechnik-Netzwerk

gebracht

el *

e ——

Swww . thb-serviceline.de
Geschaftsfiihrer Thorsten Tobl

—muffelforum

Die Community der Zahntechniker

einzigartigem Anzeigenmarkt

t ein Projekt der T&B ServiceLine

effektiv und individuell

info@muffel-forum.de




WIELAND

ZENOSTAR — Vollanatomisch. Vollautomatisch.

Besser: Vollkommen vollkeramisch, die treffende Beschreibung fir die
neuen ZENOSTAR Zirkonoxid-Kronen und -Bricken. Was klingt wie
aus der Zukunft, ist in der perfekt automatisierten Kombination von
ZENOTEC T1 und dem Werkstoff ZENOTEC Zr transluzent schon
heute die Alternative zu NEM-Versorgungen. In perfekter Anatomie,
wirtschaftlich rund um die Uhr.

®m Vollkeramische Kronen und Briicken

®m Vollautomatisch konstruiert und gefertigt
B Gefrast aus neu entwickeltem transluzentem Zirkonoxid mit
feinsten Werkzeugen auf 5 Achsen simultan
® Mit Pinseltechnik individuell einfarbbar in 16 Zahnfarben
B In Asthetik und Qualitat besser als NEM
Die Zukunft kann kommen — wenn Sie es lhnen so einfach macht wie
ZENOTEC. Freuen Sie sich drauf! EXPECT THE DIFFERENCE! BY WIELAND.
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> www.wieland-dental.de




