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Praxisleitfaden dentale Implantologie

Mit dem neuen ,Praxisleitfaden dentale Implantologie“ der Deutschen
Gesellschaft fiir Zahnérztliche Implantologie soll Praxisteams der Ein-
stieg in die Implantologie und der implantologische Alltag erleichtert werden.

Die Deutsche Gesellschaft
fiir Zahnérztliche Implanto-
logie (DGZI) hat seit 1970
vielen Zahnérzten den Weg
zu dieser interessanten Teil-
disziplin geebnet — mit ge-
zielten Weiterbildungen, ein-
schldgiger Literatur, mit an-
gesehenen Kongressen und
nicht zuletzt mit der lebendi-
gen Diskussion unter Kolle-
gen in den Ortlichen DGZI-
Fachgruppen. Eine zuséatzli-
che Unterstiitzung bietet die
Gesellschaft jetzt mit dem
Handbuch ,Praxisleitfaden
dentale Implantologie®. Mit
seiner Hilfe ldsst sich der
implantologische Alltag
Schritt fiir Schritt, von der
Befundaufnahme bis zum
Recall, klar strukturieren.
Aus Sicht der heutigen Pa-
tienten gehort die Implanto-
logie ganz selbstverstdnd-
lichzum Spektrum der zahn-
arztlichen Behandlung. Auf-
grund dessen bietet es sich
flir viele Zahnéarzte an, selbst
implantologisch tétig zu
werden oder diesen Bereich
sogar als Schwerpunkt der

eigenen Praxiszuetablieren.
Nach einschldgigen Weiter-
bildungen und praktischen
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Ubungen gilt es, jede Be-
handlung im eigenen im-
plantologischen Alltag ,, Step-
by-Step“ zu planen und aus-
zufithren. Um bei diesen
komplexen Abldufen jeder-
zeit den Uberblick zu behal-
ten, stellt der ,Praxisleit-
faden dentale Implantolo-
gie“ auf mehr als 50 Seiten
Kklar strukturierte Checklisten

Patientenratgeber erreicht eine

Auflage von einer Million Stiick

Besondersbei Zahnarzten finden der ,,DGP Ratgeber
1 - Gesundes Zahnfleisch“ der Deutschen Gesell-
schalft fiir Parodontologie (DGP) sehr guten Anklang.

Bereits 1999 wurde der
»,DGP Ratgeber 1 — Gesun-
des Zahnfleisch®“ mit Unter-

realisiert, die Steigerung
der Sensibilitdt fiir diese
immer noch unterschétzte
Erkrankungsform,

Gesundes
Zahnfleisch

Deutsche Gesellschaft fir
Parodontologie e.V.
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welche eine der
Hauptursachen fiir
Zahnverlust in unse-
rer Gesellschaft dar-
stellt. Bisher sind fol-
gende Ratgeber in
der von Experten ge-
schriebenen Reihe
erschienen: ,DGP
Ratgeber 1 — Gesun-
des Zahnfleisch®,
,DGP Ratgeber 2 —
Gesundes Zahn-
fleisch bei Bluthoch-
druck, Diabetes und
Transplantationen®,
,DGP Ratgeber 3 —
PSI - Der Parodon-
tale Screening In-
dex zur Friiherken-
nung der Parodonti-
tis“und ,,DGP Ratge-
ber 4 — Implantate —
Vorbehandlung,
Pflege, Erhalt“. Die
DGP Ratgeber kon-

nen Kkostenlos zur
Abgabe an Patienten

stiitzung der GABA GmbH,
des offiziellen Partners der
DGP, entwickelt und seither
kontinuierlich aktualisiert.
Bis heute wurden rund eine
Million Exemplare der Bro-
schiire an Zahndirzte abge-
geben, die mit dem Ratge-
ber Patienten iiber Ursa-
chen, mogliche Folgen und
Therapiemoglichkeiten von
Gingivitis und Parodontitis
aufkliaren. Somit wurde ein
wesentliches Ziel der DGP

in der Zahnarztpra-
xis iiber den GABA Bera-
tungsservice oder per Fax
bezogen werden.
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bereit, nach denen sich die
einzelnen Schritte von der
Anamnese bis zur Nach-
sorge einfach nacheinander
ausfithren lassen. Knappe
Erlduterungen rufen zum
rechten Zeitpunkt das We-
sentliche in Erinnerung. Mit
dem Praxisleitfaden ist das
Praxisteam fiir jede implan-
tologische Behandlung gut
geriistet. Der ,Praxisleitfa-
den dentale Implantologie
wird in Buchform und auf
CD an die DGZI-Mitglieder
versendet und kann dariiber
hinaus fiir 35 Euro iiber die
Deutsche Gesellschaft fiir
Zahnirztliche Implantolo-
gie e.V.bezogen werden.
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CAMLOG erweitert Geschiftsleitung

MitWirkung zum 1. Januar 2008 wurde die Geschéftsleitung der CAMLOG Bio-
technologies AGumzweineue Mitglieder erweitert: Reto Falk und Volker Hogg.

Reto Falk, zustdndig fiir die
Bereiche Marketing und Ver-
trieb International, ist seit
2005 bei CAMLOG, besitzt

Reto Falk, Marketing und Vertrieb International.

weitreichende Erfahrungen
in der Fiihrung internationa-
ler Vertriebsgesellschaften,
der Markteinfiihrung von
Neuprodukten und denzuge-
hérigen Trainings- und Edu-
cation-MaBnahmen. Vor sei-
nem Eintritt bei CAMLOG
war er als Senior Area Sales
Manager bei einem der Welt-
marktfithrer der dentalen
Implantologie tétig. Volker
Hogg, titig in den Bereichen

Produktentwicklung, Pro-
duktmanagement und Regu-
latory Affairs,ist seit 2006 bei
CAMLOG und erwarb sich

VolkerHogg, Produktentwicklung, Produktmanage-
ment und Regulatory Affairs.

als Leiter eines Produktent-
wicklungsbereichs bei ei-
nem der Branchengrofiten
der Osteosynthese umfang-
reiche Kenntnisse in interna-
tionalen Marketing- und Ver-
kaufsstrategien. AuBerdem
trug er Verantwortung fiir
Planungs- und Entwick-
lungsprojekte im Produktbe-
reich sowie in der Produk-
tion und Qualitdtssicherung.
Diese personelle Ergédnzung

und teilweise Neustrukturie-
rung der Geschéftsleitung
tragt den aktuellen Anforde-
rungen der strategischen
CAMLOG-Ausrichtung
Rechnung, deren Schwer-
punkte die Beschleunigung
der Entwicklung von Neu-
produkten sowie die Aktuali-
sierung und Optimierung
der Produkt- und Dienstleis-
tungspalette ist. Hierfiir wird
Volker Hogg verantwortlich
zeichnen. Die Verstidrkung
der CAMLOG Marketingak-
tivitdten und die gezielte In-
tensivierung der Entwick-
lung der internationalen Mark-
te werden in den néchsten
Jahren vorrangig bearbeitet
werden. Hierfiir wird Reto
Falk zusténdig sein.
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Das Jahr 2007 ist nicht nur ein
sehr erfolgreiches Jahr gewe-
sen gemessen am Wachstum,
die Dentegris Deutschland
GmbH hat auch den wichtigen
Wechsel vom reinen Vertrieb
zum Hersteller vollzogen. Da-
bei setzt die Firma nicht zuletzt
ausstrategischen Erwédgungen
bei der Herstellung von Im-
plantaten, Abutments und al-
len anderen Systemkompo-
nenten auf eine rein deutsche
Fertigung und bekennt sich
klar zum Standort Deutsch-
land. Produkte ,made in Ger-
many“ haben einen hohen

Imagewert bei Kunden und Pa-
tienten und werden nach wie
vor stark nachge-
fragt. Gleichzeitig
tréagt diese Entschei-
dung dazubei, inldn-
dische Arbeitsplatze
zu erhalten und
nachhaltig zu si-
chern. Kurze Pro-
duktionswege, eine

Bekenntnis zu made in Germany

Deutschland auch internatio-
nal

wettbewerbsfdhig ma-
chen. Den Beweis er-
bringt die Dentegris
Deutschland GmbH
mit einem unveran-
dert sehr attraktiven
Preis-Leistungs-Ver-
héltnis, das im natio-
nalenundinternatio-
nalenWettbewerb je-

auf den Markt abge-
stimmte Lagerhal-
tung sowie der hohe
Qualitatsstandard von Pro-
dukten und Serviceleistungen
sind Vorteile, die den Standort

demVergleich stand-
halt. Die Strategie
von Dentegris, ein
ubersichtliches Implantatsys-
tem mit innovativen protheti-
schen Loésungen und dem Top-

service motivierter und gut
ausgebildeter Mitarbeiter an-
zubieten, hat sich als Erfolgsre-
zept bewéahrt und wird auch im
Jahr 2008 Kurs bestimmend
sein. So wurden direkt zu An-
fang des Jahres 2008 weitere
Mitarbeiter eingestellt, um
noch ndher am Kunden zu sein
und den besten Service im
Markt zu bieten. =3

Dentegris Deutschland GmbH
Kaistralle 15
40221 Dusseldorf

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

NSK Europe bezieht die neue Europazentrale

Am 17.Méarz war es endlich soweit —die NSK Europe GmbH bezog ihre neue Europazentrale in Eschborn.

Seit der Griindung der deut-
schen Niederlassung 2003
reichten die alten Radumlich-

aus. Um zukiinftig den deut-
schen und europdischen
Markt noch besser versorgen

Nakanishi, Prasident und
Geschiftsfiihrer von NSK
Europe GmbH, kam eigens
nach Frankfurt, um

Das neue European Central Stock Center (ECSC) von NSK Europe.

keiten in Frankfurt am Main
fiir das stindig wachsende
Unternehmen nicht mehr

zu koénnen, begann man im
Mai 2007 mit dem Bau der
neuen Europazentrale. Eiichi

hochstpersonlich
den ersten Spaten-
stich fiir den Neu-
bau vorzunehmen.
Das neue Firmen-
gebdude Dbesticht
durch modernste
Ausstattung sowie
durch die =zent-
rale und attraktive
Lage nahe Frank-
furt und dem Flug-
hafen. Doch NSK
stellte noch ho-
here Anspriiche an
Leistungen und
Qualitédt, die das
neue European
Central Stock Cen-
ter (ECSC) nun er-
fiillen wird: es verfiigt iiber
ein groBeres Lager, den logis-
tischen Hintergrund und die

technischen Vertriebsmog-
lichkeiten, um alle europa-
ischen Kunden und NSK-Fili-
alen zu versorgen und damit
das wichtigste Service- und
Vertriebszentrum in Europa
zu sein. Damit optimiert NSK
sein globales Netzwerk, das
bereits in mehr als 120 Landern
vertreten ist. Mit dem Bau des
neuen ECSC hat sich die NSK
Europe GmbH damit nicht
nur rdaumlich veriandert, son-
dern den Weg in eine noch er-
folgreichere Zukunft ange-
treten.

3 Adresse

NSK Europe GmbH
Elly-Beinhorn-Str. 8

65760 Eschborn
Tel.:06196/7 76 06-0
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www.nsk-europe.de




