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(VDZI/kh) – Einen Auftrags-
rückgang von über 60 %, Ent-
lassungen und Kurzarbeit: Die
jüngsten Umfrageergebnisse
von VDZI und Innungen spre-
chen für eine existenziell be-
drohliche Situation in den
Dentallaboren. Schuld daran
ist das Festzuschuss-System.
In einem Rundschreiben an die
Innungsbetriebe macht VDZI-
Präsident Lutz Wolf anhand
weiterer Umfrageergebnisse
konkrete Ursachen für die „ka-
tastrophale Auftragslage“ aus.
Es sind u.a. die schleppende
Genehmigungspraxis von ei-

nem Großteil der Kassen, Um-
setzungsschwierigkeiten in
der Zahnarztpraxis (ZT be-
richtete) und nicht zuletzt die
anhaltende Verunsicherung
der Patienten.
Dass sich die Engpässe in den
Laboren alsbald von selbst in
Luft auflösen, ist unwahr-
scheinlich.Denn auch wenn im
März/April auf Grund der bis
dahin genehmigten HKP eine
Verbesserung eintreten werde,
so sei durch vorgeschriebene
Abrechnungswege der Zahn-
ärzte und den damit verbunde-

nen Zahlungszielen bedingt
erstmals im Mai/Juni mit an-
steigenden Liquiditätsflüssen
zu rechnen,so der VDZI-Präsi-
dent. Hinzu kämen u. a. die
Auswirkungen der Preisab-
senkungen, die eine Überbrü-
ckung der Liquiditätsschwie-
rigkeiten der Betriebe aus eige-
ner Kraft oftmals nicht zulie-
ßen.Alles in allem sei die Lage
für die Labore deshalb „weit
gefährlicher einzuschätzen,
als dies bei dem Reformexperi-
ment 1998 der Fall war“.
Der VDZI ist alarmiert und hat
für eine schnelle Verbesserung

der Situation seine Kräfte in
Richtung Berlin gebündelt.
Dort gab es bereits ein Ge-
spräch mit Staatssekretär Dr.
Klaus Theo Schröder im
Bundesgesundheitsministe-
rium. Darin bat der VDZI-Prä-
sident um Unterstützung für
einen wirtschaftspolitischen
Maßnahmenkatalog und vor
allem für eine beschleunigte
Genehmigungspraxis der Kas-
sen, denn diese sei angesichts
dessen, dass mit grundlegen-
den Veränderungen durch die
Politik kaum zu rechnen ist,die

„Mindestvoraussetzung für
eine Verbesserung“ erklärt
Wolf. Deshalb sei der VDZI
auch direkt an die Kranken-
kassen und zahnärztlichen Or-
ganisationen herangetreten,
um auf schnellere Genehmi-
gungen zu drängen und mit der
Sammlung und Bewertung
von Abrechnungsbeispielen
die Abrechnungssicherheit in
Labor und Praxis zu erhöhen.
Diese und einige andere Maß-
nahmen mehr zeigen,dass von
Resignation trotz aller Schwie-
rigkeiten nicht die Rede sein
kann. „Wir haben die politi-
sche und wirtschaftliche He-
rausforderung angenommen,
dem neuen System eine
Chance für den zahntech-
nischen Betrieb einzuräumen.
An diesem Ziel halten wir fest“,
signalisiert der VDZI-Präsi-
dent die Kampfbereitschaft
des Verbandes. Mit den neuen
Aktionen seien nun vor allem
Politik,Kassen und Zahnärzte-
schaft gefordert.Doch auch je-
des einzelne Labor könne mit
umfassender Patienteninfor-
mation der Verunsicherung
und damit dem weiteren Nach-
fragerückgang entgegenwir-
ken.„Das ist Ihre Chance!“,ap-
pelliert Wolf an die Betriebe.
VDZI-Generalsekretär Walter
Winkler sieht die Überzeu-
gungsarbeit beim Patienten
gar als „zentrale Daueraufgabe
über die Reformen und deren
Auswirkungen hinaus“ an. Die
zahntechnischen Betriebe
müssten Zahnärzte und Patien-
ten von dem Wert und Nutzen
moderner Zahnersatzversor-
gung überzeugen, so Winkler
im Interview mit der ZT.
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Verbesserung der durch Festzuschuss-System verursachten Situation? 

VDZI geht in die Offensive 
Alarmiert durch die katastrophalen Auswirkungen des Festzuschuss-Systems auf die Labore
hat der VDZI konkrete Gegenmaßnahmen ergriffen und das Gepräch in Berlin gesucht 
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(kh) – Die Gesundheitsreform
zwingt die Vorstände von
Krankenkassen und Kassen-
zahnärztlichen Vereinigun-
gen (KZVen) erstmals für 2004
zur Veröffentlichung ihrer Ge-
hälter. Und was da an Zahlen
in der „Bild am Sonntag“ zum
Vorschein kam, löste eine
Welle der Empörung aus. So
soll Enrico Kreutz,Vorstands-
chef der Innungskranken-
kasse Brandenburg und Ber-
lin, im vergangenen Jahr
113.353 € kassiert haben –
17.672 € mehr als 2003. Eben-
falls mehr Geld gab es für die
Chefs des Bundesverbandes
der Betriebskrankenkassen
(BKK) – ihre Gehälter stiegen
um 8,5 bzw.10,5 % auf 215.000
und 175.000 €.
Gehälter also hoch anstatt
Beiträge runter? Unionsfrak-
tionsvize Wolfgang Zöller kri-
tisiert dies als „völlig falsches
Signal. Was sollen die Patien-
ten davon halten, wenn für
Beitragssenkungen kein Geld

da ist, aber die Kassenvor-
stände sich die Gehälter erhö-
hen“,sagte er der „BamS“.Völ-
lig inakzeptabel mag das Ver-
hältnis zwischen Gehältern
und Beiträgen deshalb auch
für Bundesgesundheitsminis-
terin Ulla Schmidt sein. Diese
fordert schon seit Monaten
Beitragssenkungen von den
Kassen, haben diese doch mit
der Gesundheitsreform Milli-
ardenüberschüsse erzielt.
BKK-Verbandssprecher Flo-
rian Lanz verteidigte die Ge-
haltserhöhung der beiden Vor-
stände jedoch mit dem Hin-
weis,dass diese im September
2003 erfolgt sei, also noch vor
der Reform. Reichlich miss-
glückt ist dagegen der Rehabi-
litationsversuch der IKK Ber-
lin-Brandenburg. Eine Spre-
cherin rechtfertigte die Ge-
haltserhöhung von Kreutz mit
einem Leistungsbonus für er-
reichte Ziele im Jahr 2004.Die
Versicherten jedoch bekamen
für ihre Belastungen im Zuge

der Reform keinen Bonus  –
ihr Kassenbeitrag blieb mit
14,5 % auf konstant hohem
Niveau.
Eher bescheiden gestalten
sich die Bezüge der Kassen-

vertreter gegenüber denen
der Ärztefunktionäre. So füh-
ren die beiden Vorsitzenden
der Kassenärztlichen Bundes-
vereinigung (KBV) die Ge-
haltsliste mit einem Bruttojah-
resgehalt von 260.000 €an.
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Politik empört: Keine Beitragssenkung, aber mehr Geld für die Vorstände 

Selbstbedienungsladen Gesundheitswesen
Die Gesundheitskosten steigen, die Kassenbeiträge bleiben konstant – dennoch erhöh-
ten sich im vergangenen Jahr Vorstände von Krankenkassen und KZVen ihre Gehälter

Trafen sich im Bundesgesundheitsministerium (v.l.n.r.): Walter Winkler, Generalsekretär des VDZI,
Jürgen Schwichtenberg, Präsident der FEPPD und Vizepräsident des VDZI, Staatssekretär Dr. Klaus
Theo Schröder, BMGS, Lutz Wolf, Präsident des VDZI, Franz Knieps, Leiter der Abteilung 2 im BMGS
und Joachim Becker, persönlicher Referent des Staatssekretärs.
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(kh) – Auf das Angebot eines
Online-Betreibers, Zahner-
satz-Versorgungen im Inter-
net zu ver- und ersteigern,hat
die Zahnärztekammer (ZÄK)
Westfalen-Lippe mit der Ein-
leitung rechtlicher Schritte
reagiert. Das berichtete die

DZW. Anlass zur Kritik gab
die Online-Auktion unter 2te-
zahnarztmeinung.de (ZT
Zahntechnik Zeitung berich-
tete in der letzten Ausgabe).
Auf dieser Website können
Patienten ihre Heil- und Kos-

tenpläne einstellen und an-
dere Zahnärzte daraufhin
um deren Zahnersatz-Ver-
sorgung mit günstigeren
Preisangeboten wettbieten.
Die ZÄK Westfalen-Lippe
halte eine Beteiligung von
Zahnärzten an der Online-
Versteigerung für unseriös,
weil der Zahnarzt ein Heil-
und Kostenplan-Angebot
auf einen schriftlichen Kurz-
befund hin abgibt, ohne den
Patienten gesehen zu haben.
Zudem wies sie die Zahn-
ärzte auf die rechtlichen
Konsequenzen einer Beteili-
gung an der Auktion hin – die
Online-Versteigerung sei ein
Verstoß gegen die GOZ. Zu-
dem sei eine „Patientenzu-
weisung gegen Geld“ berufs-
rechtlich unzulässig und die
Aktion aus wettbewerbs-
rechtlichen Gründen be-
denklich. Die Zentrale zur
Bekämpfung des unlauteren
Wettbewerbs, so geht aus
dem DZW-Bericht hervor, ist
bereits informiert.
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(kh) – Es ist der 4.Februar,9 Uhr
auf dem Marktplatz in Winter-
berg/Westfalen: Zwölf LKW-
Ladungen Schnee, zu einem
Rechteck aufgetürmt und mit
Gerüsten umrandet,bauen sich
vor einer Menge an Schaulusti-
gen auf. Mitten unter ihnen ei-
nige entschlossene Zahntech-
niker und Zahnärzte,die es sich
zum Ziel gesetzt haben, aus
dem eckigen Klotz den größten
Schnee-Backenzahn der Welt
zu formen.Mit Motorsägen und
Hacken bewaffnet gehen die
Tatkräftigen unter der Leitung
von ZTM Jochen Peters das
Mammutprojekt an. Zwei Tage
später ist der Riesenzahn
schließlich fertig und nach der
Vermessung durch den Win-
terberger Bürgermeister Wer-
ner Eickler der Weltrekord amt-
lich: Mit einer Höhe von 6,80
Meter ist dem Schneezahn und
seinen Erbauern der Eintrag ins
Guinessbuch der Rekorde so
gut wie sicher.
Nur eine nette Geschichte, eine

Aktion aus Spaß an der Freude
oder aus Lust auf Rekord? Von
wegen. Hinter dem medien-
wirksamen Projekt steckt viel-
mehr eine be-
rufspolitische
Intention. „Das
wichtigste an
der Aktion ist
nicht der Re-
kord, sondern
dass die Leute
eine Idee da-
von bekom-
men, wie viel
handwerkli -
ches Geschick
ein Zahntech-
niker oder
Zahnarzt ha-
ben muss“, er-
klärt Jochen Peters gegenüber
der Westfalenpost. Ähnlich
sieht es auch ZTM Dominik
Kruchen, Obermeister der In-
nung Düsseldorf,der mit an der
Aktion beteiligt war. Für ihn
war es wichtig zu zeigen, dass
schöne Zähne eine positive Wir-

kung haben, gleichzeitig sollte
den Leuten die Angst davor ge-
nommen werden, in Zeiten von
Festzuschüssen auf hochwerti-

gen Zahnersatz verzichten zu
müssen.Vor allem was die Qua-
lität von Zahnersatz angeht,
kann das Projekt als eine Herz-
blutangelegenheit für die be-
teiligten Zahntechniker und
Zahnärzte beschrieben wer-
den, gehören sie doch allesamt

dem Verbund BioDentalPart-
ner an – und dieser hat es sich
zur Aufgabe gemacht,mithilfe
modernster Technologien bio-
verträglichen und ästheti-
schen Zahnersatz anzubieten.
Insgesamt, so resümiert Kru-
chen, war die Aktion eine gute
Möglichkeit, sich in der Öffent-
lichkeit Gehör zu verschaffen.
Während dabei der Schnee-
zahn in seiner weißen, form-
vollendeten Pracht symbolisch
für die intendierten Botschaf-
ten – für das Können der Bran-
che und die Ästhetik – stand,
wurde auf dem Winterberger
Marktplatz auf einem Info-
stand und über die Vergabe von
Flyern sachlich rund um das
Thema Zahnersatz informiert.
Die Idee für diese Art von Ak-
tion ist nicht neu. Bereits 1998
haben Zahntechniker einen Re-
kord mit einem 5,35 Meter-
Schneezahn aufgestellt. Man
darf also gespannt sein, ob der
jüngste Rekord nicht schon
bald wieder getoppt wird.
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(kh) – Die Instandhaltung sei-
ner Zähne kann den Bundes-
bürger teuer zu stehen kom-
men. Wie gut, wenn er in sol-
chen Fällen auf Angespartes
zurückgreifen oder Nutzen
aus einer privaten Zusatzversi-
cherung ziehen kann. Doch es
geht auch anders, ganz ohne
eigenen Finanzaufwand. Mit
etwas Fitness hier und einer
Vorsorgeuntersuchung da
können gesetzlich Versicherte
nämlich einen Bonus für ihren
Zahnersatz erhalten.
Möglich machen dies Kran-
kenkassen wie die AOK Sach-
sen oder die IKK Hessen.Wäh-
rend andere Kassen ihren Mit-
gliedern für eine gesunde Le-
bensweise Toaster, Abos oder
vergünstigte Wochenendrei-
sen als Prämien anbieten, set-
zen diese Kassen in ihren Bo-
nusprogrammen auf Gesund-
heitsleistungen.
Die IKK Hessen zum Beispiel
zahlt ihren Versicherten, die
gesundheitsbewusst leben und

damit die Höchstzahl an „Ge-
sundheitspunkten“ sammeln
können, einen Jahresbeitrag
für eine private Zusatzversi-
cherung, die mit dem Partner
der IKK, der Signal Iduna ab-
geschlossen wurde. In dieser
Versicherung enthalten sind
neben Leistungen wie die Zu-
zahlung zu Sehhilfen auch die
anteilige Übernahme der Kos-
ten für Inlays & Co.
In Städten wie Leipzig oder
Dresden für Aufsehen sorgte
daneben eine Plakataktion der
AOK Sachsen. „Unser Papa
macht Sport. Weil er dafür
Zähne kriegt“, stimmte der ab-
gedruckte Werbeslogan auf
das im Januar gestartete Bo-
nusprogramm ein.Für eine ge-
sunde Lebensweise bekom-
men die Versicherten einen
zum gesetzlichen Festzu-
schuss und gesetzlichen Bonus
zusätzlichen Betrag zum
Zahnersatz gezahlt und zwar
bis zu 25 % des regulären Fest-
zuschusses. Angesichts des ab

Juli 2005 von den Mitgliedern
zu zahlenden Sonderbeitrags
für eine Zahnersatz-Versiche-
rung sei dies ein sinnvolles
Programm, erklärt Dr. Heinz-
Werner Raske,Pressesprecher
der AOK Sachsen. Und die Re-
sonanz ist hoch: Bis Ende Feb-
ruar, in nur zwei Monaten,hät-
ten sich 22.000 Mitglieder für
das Bonusprogramm der be-
sonderen Art angemeldet, so
der Sprecher.Auf die Frage der
ZT hin, wie diese Leistungen
angesichts eines im zweiten
Halbjahr 2004 bereits ausge-
schöpften Zahnersatzbudgets
und damit verbundenen Auf-
tragsrückgängen in sächsi-
schen Laboren gerechtfertigt
werden kann, wies Raske
nüchtern auf Zahlen hin. So
seien pro Mitglied 2003 rund
61€ für Zahnersatz ausgege-
ben wurden, 2004 hingegen
83€. Angesichts dieser Steige-
rung seien Auftragseinbrüche
nicht nachvollziehbar, so
Raske weiter. Für viele Labore
ist diese Aussage wahrschein-
lich ein Schlag ins Gesicht.

Wenn sich fit sein richtig lohnt  
Einige Kassen bieten für eine gesunde Lebensweise einen Zahnersatz-Bonus 

Online-Auktion unzulässig 
Rechtliche Schritte gegen Versteigerung von Zahn-
ersatz-Behandlungen im Internet eingeleitet
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Fortsetzung von Seite 1

Die Gehälter der Vorsit-
zenden der einzelnen
KZVen schwanken zwischen
250.000 € in Niedersachsen
und 162.000 € in Hamburg
und Berlin. Dazu gibt es oft
noch einen Dienstwagen und
zusätzliche, erfolgsorien-
tierte Vergütungen.
KBV-Chef Dr. Andreas Köh-
ler sieht die Höhe der Bezüge
angesichts der Arbeitsbelas-
tung der Vorstände als ge-
rechtfertigt an, eine 60-Stun-
den-Woche sei eher die Regel
als die Ausnahme. Da kann
sich Gesundheitsexperte
Karl Lauterbach nur wun-
dern, denn gleichzeitig sei es
den Vorständen in der Mehr-
zahl möglich, neben ihrer
Funktionärstätigkeit auch
ihre Praxis weiterzuführen.
Zudem kritisierte Lauter-
bach gegenüber „Spiegel On-
line“, dass – anders als in pri-
vaten Unternehmen – die
Funktionäre kein persönli-
ches Risiko tragen, dennoch
genauso gut wie Manager in
der freien Wirtschaft bezahlt
würden.

Selbst ...

Macht endlich die Augen auf!

Leistungseinschränkungen, schlechte Vergütungen,
Ärztemangel, Kurzarbeit, hohe Lohnnebenkosten und
Patientenzuzahlungen sind nur einige Begriffe, die zei-
gen, wie groß die Probleme unseres Gesundheitswe-
sens sind. Doch trotzdem erhöhen sich die Kassen-
funktionäre ihre ohnehin rekordverdächtigen Gehälter
in astronomische Höhen. Gleichzeitig werben sie da-
für, dass Leistungen wie Zahnersatz billiger im Aus-
land hergestellt werden können. Dass jedoch auch
deutsche Zahntechniker durch ihre Krankenversiche-
rungsbeiträge dazu beitragen, dass diese Herren der

oberen Kassenetagen die Cham-
pagnerkorken knallen lassen
können, ist ihnen offensichtlich
nicht bewusst. Ihnen fehlt jegli-
ches volkswirtschaftliches Ver-
antwortungsgefühl, was sie auf
ihren Posten politisch untragbar
macht. Es wird Zeit, dass diese
Missstände in der Öffentlichkeit
diskutiert und möglichst bald be-
seitigt werden.  

Ihr Roman Dotzauer
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Ihnen brennt ein Thema unter den
Nägeln? Sie möchten den Berufskol-
legen Ihre ganz persönlichen Erfah-
rungen und Ansichten näher brin-
gen, zur allgemeinen Diskussion an-
regen oder unserer Redaktion ein-
fach nur Feedback geben? 

Dann schreiben Sie uns! Schicken
Sie uns Ihre Meinung an folgende
Adresse:

Redaktion ZT Zahntechnik Zeitung
Stichwort „Leserbriefe“
Oemus Media AG
Holbeinstraße 29
04229 Leipzig
Fax: 03 41/4 84 74-2 90
E-Mail: c.sens@oemus-media.de

Schreiben Sie uns!

Rekord: Riesenzahn aus Schnee gebaut
Gemeinsam haben Zahnärzte und Zahntechniker einen riesigen Schneezahn geformt, um die Kunst von
Zahntechnik und -medizin ins rechte Licht zu rücken – und dabei auch noch einen Weltrekord aufgestellt 

Das BioDentalPartner-Zahnschnitzteam feiert den neuen Guinessrekord.
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(dh) – In Sachsen herrscht
momentan dicke Luft. Zahn-
ärzte und Zahntechniker
schießen im Freistaat gegen
die eigene Kassenzahnärzt-
liche Vereinigung (KZVS)
sowie die Handwerkskam-
mer. So wirft man sich

gegenseitig mangelnde Se-
riosität bzw. Vetternwirt-
schaft vor. An vorderster
Front mit dabei kämpft Jens
Richter mit seiner Inter-
netplattform www.protest-
liste.de  gegen vermeintliche
und offensichtliche Miss-
stände an. Als jüngstes Bei-
spiel des Zahntechnikers

aus Hartha ist auf genannter
Seite dessen Vorwurf zu le-
sen, die KZVS würde ver-
traglich mit ausländischen
Laboren zusammenarbei-
ten. So ist bei ihm unter an-
derem zu lesen: „Aus gut in-
formierten Kreisen erfuhr

protestliste.de, dass die
KZVS seit einiger Zeit ver-
sucht,Verträge mit tschechi-
schen und polnischen Labo-
ren abzuschließen. Dies
wäre dann ein weiterer
Schlag für Arbeitsplätze
schaffende sächsische La-
bore.“  
Harte Anschuldigungen ge-

gen die Kassenzahnärztli-
che Vereinigung, die bislang
offiziell immer die Qualität
deutscher Dentallaborato-
rien herausgehoben hatte.
Die KZVS wehrt sich massiv
gegen diese Anschuldigun-
gen und droht – sollten sol-

che Aussagen weiterhin ver-
öffentlicht werden – mit
rechtlichen Konsequenzen
gegen den Betreiber dieses
Internetauftritts. Zudem be-
tont die sächsische KZV
nachdrücklich, weder er-
wähnte Verträge abge-
schlossen zu haben, noch
solche zu planen.

Das Zahntechniker-
Handwerk muss derzeit mit
einem dramatischen Auf-
tragseinbruch fertig wer-
den.War dieser nach den Er-
fahrungen von 1998 vorher-
sehbar?
Nach den Ankündigungen
der Krankenkassen und
KZBV gegenüber der Politik
im letzten Jahr war dies nun
wirklich nicht zu erwarten,
befürchten musste man es
angesichts des komplizier-
ten Regelwerkes gleich-
wohl. Diese Befürchtung ist
in den letzten Wochen ge-
wachsen, nachdem wichtige
Entscheidungen für die An-
wendung des Festzuschuss-
Systems erst sehr spät im
Dezember zwischen gesetz-
lichen Krankenkassen und
KZBV entschieden wurden
und weil wichtige Grundla-
gen, wie etwa der endgültige
Heil- und Kostenplan sowie
weitere Abrechnungsfra-
gen, strittig sind und vom
zahnärztlichen Bundes-
schiedsamt bis heute noch
nicht entschieden wurden.
Ein Auftragseinbruch,wie er
sich derzeit darstellt, hätte
nicht sein müssen,hätte man
die alte VDZI-Forderung
nach einer Übergangsrege-
lung ernst genommen.

Welche Maßnahmen
könnten die Betriebsinha-
ber heute noch ergreifen,um
die wirtschaftlichen Folgen
etwas zu mindern?
Die Handlungsmöglichkei-
ten der Betriebe bei Auf-
tragseinbruch sind leider
immer gleich. Kosten redu-
zieren, Personalkapazitäten
flexibilisieren und vor al-
lem Liquidität sicherstel-
len. Insbesondere der letzte
Punkt, die Liquiditätssiche-
rung, dürfte die Betriebe vor
arge Probleme stellen, da
die Banken restriktiver re-
agieren als dies noch vor ei-
nigen Jahren der Fall war.
Neben diesen zwingenden
kurzfristigen Maßnahmen
jedoch muss man an die
zahntechnischen Betriebe
appellieren,ihre Kompetenz
und ihre Kreativität noch
stärker dafür einzusetzen,
dass der Zahnarzt und die
Patienten von dem Wert und
Nutzen moderner Zahner-
satzversorgung überzeugt
werden. Dies ist eine zent-
rale Daueraufgabe über die
Reformen und deren Aus-
wirkungen hinaus. Es ist
meine feste Überzeugung,
dass dies die eigentliche
Herausforderung dieses
Jahrzehnts für die Branche
insgesamt sein wird, weil

das Gesundheitswesen vor
weiteren Deregulierungen
stehen dürfte.

Wann wird sich die Auf-
tragslage Ihrer Meinung
nach wieder normalisieren
und vor allem, auf welchem
Niveau?
Es ist davon auszugehen,
dass die Genehmigungspra-
xis in den nächsten Wochen
deutlich beschleunigt wird.
Hierfür hat sich der VDZI
massiv in den zuständigen
Gremien eingesetzt. Der
zweite Problemkreis, der
eine Normalisierung der
Auftragslage hemmt, sind
die nach wie vor zu kompli-
zierten Regelungen, die
zwischen Krankenkassen
und Zahnärzten gefunden
wurden. Der Bürokratismus
in der Praxis und bei den

Krankenkassen nimmt mit
dem neuen System entge-
gen aller Absichten nicht
ab, sondern zu. Es wird da-
her entscheidend darauf an-
kommen, dass sich Kran-
kenkassen und Zahnärzte
bald über die endgültigen
Regelungen der Abrech-
nungsgrundlagen verstän-
digen, um so die Komple-
xität des Festzuschuss-Sys-
tems zu reduzieren. Meine
persönliche Überzeugung
ist, dass es ohne ein flexib-
les Reagieren mit der Folge
von Änderungen der Be-
fundstruktur und der Fest-
zuschüsse nicht gehen wird.
Ohne eine breite Akzeptanz
und Nachvollziehbarkeit
der Regeln beim Patienten
und beim Zahnarzt wird es
keine dauerhafte Rückkehr
auf das bisherige Versor-
gungsniveau geben. Und
auch bei dieser Frage muss
an Zahnarzt und Labor ap-
pelliert werden, sich der
Herausforderung zu stellen,
dem Patienten selbstbe-
wusst und offensiv moderne
Zahnersatzversorgung und
deren Werthaltigkeit zu ver-
mitteln. Dazu gehört eine
gemeinsame Qualitätsof-
fensive. Wer sich wegen der
aktuellen Situation im kurz-
sichtigen Preisgerede ver-
liert,nimmt an der positiven
Positionierung seiner Leis-
tungen nicht teil, setzt den
Zug auf das falsche Gleis.
Bessere Leistungen zu leis-
tungsgerechteren Preisen
bleibt das Ziel für Zahnarzt
und Labor.

In den Medien werden
bisher noch keine Kampag-
nen zum Festzuschuss-Sys-
tem, welche die Patienten
wesentlich verunsichern
könnten, wahrgenommen.
Worauf ist dies zurückzu-

führen? Gibt es eine Verun-
sicherung der Patienten,
die nur nicht in den Medien
zum  Tragen kommt?
Die Ruhe an der Medien-
front ist vom VDZI ge-
wünscht worden und man
kann für die Zahnersatzver-
sorgung hoffen, dass dies
auch die nächsten Wochen
noch so bleibt. Jedoch gibt
es erste Anzeichen, dass
sich die Medien nach dem
Tsunami-Trauma, der Grip-
pewelle und den Landtags-
wahlen dem Thema „Zahn-
ersatz“ wieder stärker wid-
men. Das Zahntechniker-
Handwerk ist nicht daran
interessiert, durch Informa-
tionen über die derzeitige
schleppende Genehmi-
gungspraxis für weitere
Verunsicherung der Patien-
ten zu sorgen.Die Genehmi-
gungspraxis wird behoben –
die Verunsicherung bliebe
aber für längere Zeit zu-
rück. Das wäre nicht gut.
Die noch vorhandene Me-
dienruhe muss von Zahn-
arzt und Labor benutzt wer-
den,den Patienten ungeach-
tet der ungelösten Detail-
fragen Sicherheit und
Vertrauen zu vermitteln.

Der VDZI hat in den letz-
ten Wochen zahlreiche Ge-
spräche mit der Politik ge-
führt und auf die dramati-
sche Situation im Zahntech-
niker-Handwerk aufmerk-
sam gemacht sowie um
Unterstützung gebeten.Was
sind nun die nächsten
Schritte des Verbandes?  
Das Festzuschuss-System ist
politisch mit breiter Mehr-
heit von Berlin gewollt und
hat seine Chance verdient.
Das wir mit unseren Zwei-
feln Recht hatten, hilft nicht
weiter.Wir werden weiter un-
ermüdlich bei Krankenkas-
sen und Zahnärzten für ein
reibungsloses Funktionieren
des Systems werben. Wir
werden fortfahren, geeig-
nete Vorschläge zu unter-
breiten, die die Befundstruk-
turen und das Festzuschuss-
niveau zur Sicherung des
Versorgungsniveaus von Un-
gereimtheiten und Mängeln
bereinigen,um so das Versor-
gungsniveau auf den tat-
sächlichen Bedarf anzuhe-
ben. Hier ist der Gemein-
same Bundesausschuss der
Zahnärzte und Krankenkas-
sen gefordert, der schnell
und unkonventionell auf
festgestellte Mängel und
Fehler des Systems reagie-
ren muss. So ist die finan-
zielle Diskriminierung, die
die Kombinationsversor-
gung im Festzuschuss-Sys-
tem erfahren hat, für Fach-
leute und für Patienten mehr
als skandalös. Der VDZI
führt seine Gespräche der-
zeit in Berlin und Bonn und
wird weiter in den Parteien
und in den zuständigen Aus-
schüssen die Interessen der
Laboratorien vertreten,auch
weil es die Interessen der Pa-
tienten sind,die auf die Funk-
tionsfähigkeit des neuen
Systems vertrauen müssen.
Der VDZI ist aktuell die trei-
bende Kraft zur Verbesse-
rung der Lage.

Keine Laborverträge mit Osteuropa
KZVS weist die unter www.protestliste.de zu lesenden Vorwürfe strikt zurück

„Diese Mitteilung (die KZV Sachsen würde seit einiger Zeit versuchen, Verträge mit tschechischen und polni-
schen Laboren abzuschließen – Anmerk. d. Red.) entbehrt jeglicher Grundlage und ist falsch. Die KZV Sachsen

hat zu keinem Zeitpunkt Versuche unternommen, entsprechende Verträge mit aus-
ländischen Laboren abzuschließen. Verträge mit osteuropäischen Dentallaboren
existieren nicht und sind nicht geplant.
Im Gegenteil, die KZV Sachsen hat sich gemeinsam mit den sächsischen Zahntech-
nik-Innungsbetrieben gegen Versuche einzelner Krankenkassen gewehrt, die Zahn-
ärzte zu bewegen, zahntechnische Arbeiten zu Dumpingpreisen im nahen und fernen
Osten herstellen zu lassen. (…)
Die mangelnde Seriosität von Herrn Richter ist uns bereits aus früheren Internetauf-
tritten bekannt. Von diesen haben sich die sächsischen Zahntechnik-Innungsbetriebe
der KZV Sachsen gegenüber massiv distanziert.“

Dr. Ralph Nikolaus, stellv. Vorstandsvorsitzender KZVS

Statement

Mehr arbeitslose Zahntechniker
in Sachsen.   Das Landesarbeitsamt
Sachsen verzeichnete im Januar
2005 586 arbeitslose Zahntechniker
in Sachsen. Im Vergleich zum Vorjahr
ist die Zahl damit gestiegen. So wa-
ren von August bis Oktober 2004  308
Zahntechniker als arbeitslos gemel-
det. Zur Erinnerung: Ende August
2004 waren „lediglich“ 175 Zahn-
techniker arbeitslos. Die Steigerung
auf 308 bis Oktober 2004 wird allge-
mein auf den Sicherungsabschlag für
Zahnersatz in Sachsen zurückge-
führt. 
Auch die Zahl der arbeitssuchenden

Zahntechniker, die sich nach ihrer
Kündigung noch in der Kündigungs-
frist befinden, ist in Sachsen ange-
stiegen. So waren im Januar 2005
720 Techniker als arbeitssuchend re-
gistriert, von August bis Oktober
2004 hingegen waren es 577.

Unverständnis über Praxisins-
pektionen. Obwohl die Datenlage
von erfolgten Infektionsübertragun-
gen in Zahnarztpraxen eine flächen-
deckende Kontrolle nicht rechtfertigt,
werden von den Behörden in NRW
zahlreiche Praxisbegehungen ange-
ordnet. Diese sind jedoch nicht sach-

bezogen und angemessen, und in ih-
rer Sinnhaftigkeit nicht nachvollzieh-
bar. So müssen die Zahnärzte etwa
die „Vorlage des Nachweises der
Sachkenntnis“ derjenigen Techniker
vorlegen, die für die Instandhaltung
der zahnärztlichen Behandlungsein-
heit zuständig sind. Für BZÄK-Präsi-
dent Dr. Dr. Jürgen Weitkamp ist die-
ses bürokratische Vorgehen unver-
ständlich, wurden doch die Zahnärz-
tekammern unlängst angemahnt, die
in der Zahnmedizin geltenden Vor-
schriften auf ihr Entbürokratisie-
rungspotenzial hin zu überprüfen.
(ots)

Kurz notiert

„Bessere Leistungen zu leistungs-
gerechteren Preisen bleibt das Ziel“ 
Im Interview mit der ZT Zahntechnik Zeitung:  VDZI-Generalsekretär Walter
Winkler über das Festzuschuss-System und wie Labore über dessen negative
Auswirkungen hinaus ihre Zukunft erfolgreich meistern können

ANZEIGE

VDZI-Generalsekretär Walter Winkler
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Teil I:  Aktuelle 
Entwicklungen

Banken scheuen unnötiges
Risiko. Wenn Geld verlie-
hen wird, so soll es mög-
lichst reibungslos wieder
zurück in die eigenen Ta-
schen fließen. Eine heute
vielleicht noch gar nicht
sichtbare, wirtschaftlich
ungünstige Situation des
möglichen Schuldners er-
höht jedoch das Risiko für
die Banken, dass dieser
Geldfluss gestört wird.
Branchenberichte sollen
dieses Risiko für die Geld-
geber mindern. So haben
zum Beispiel die Sparkasse
oder auch die Hypo-Ver-
einsbank ausführliche Ex-

poses anfertigen lassen, in
denen unter anderem auch
die Situation der Zahntech-
niker analysiert wird. In
den Berichten wird eine
Antwort auf eine Vielzahl
von Fragen gesucht. Mit
welchen Chancen und Risi-
ken müssen Dental-Studios
jetzt und in 15 Jahren rech-
nen? Welche Labore entwi-
ckeln sich in eine sichere
Zukunft und welche werden
wahrscheinlich scheitern?
Wie wird sich der Bedarf an
Zahntechnik in der Zukunft
entwickeln? Für den einzel-
nen Zahntechniker ergeben
die Branchenberichte da-
mit einen spannenden Ein-
blick in die Sichtweise po-
tenzieller Geldgeber – wie

diese ihn und seine Zukunft
einschätzen.
Die Sparkasse weist gleich
zu Beginn ihres Branchen-
berichtes auf die „Sand-
wich-Position“ der Dental-
labore zwischen der ein-
flussreichen Dental-Indus-
trie und zwischen ihrem
großen Partner, dem Zahn-
arzt hin. Der eigene Spiel-
raum scheint gering. So
werden gewerbliche Labore
zum einen als reiner Zulie-
ferer der Zahnärzte gese-
hen, die über den eigent-
lichen Marktzugang ver-
fügen. Zum anderen wird
ihnen nur wenig Entschei-
dungsfreiheit gegenüber
der im großen Maßstab ar-
beitenden Dentalindustrie

zugestanden. Nur durch ei-
nen „Trend zur Größe“ der
einzelnen Labore könne
sich dieses Missverhältnis
lösen. Deshalb bewerten die
großen deutschen Banken
die momentane Kleinstaate-
rei der Labore mit großem
Misstrauen. So ist entgegen
dem allgemeinen Trend im
Gesundheitswesen die
durchschnittliche Anzahl
der Beschäftigten pro Den-
tallabor von 1994 bis 2001
von dreizehn auf neun Mit-
arbeiter gesunken. Solche
Kleinstbetriebe können in
ihrer aktuellen Ausrichtung
nach Ansicht der Banken
den Erfordernissen der Zu-
kunft nicht folgen. Obwohl
Inhaber von Kleinstbetrie-

ben als fachlich qualifiziert
gelten, fehle ihnen Zeit und
Geld für ein ausreichendes
Betriebsmanagement, für
die Pflege der Marktbezie-
hungen oder für den Einsatz
moderner Technik. Eine
wirtschaftliche Zukunft für
eine Vielzahl an Kleinstbe-
trieben sehen die Banken

deshalb in der Fusion und
damit in dem Trend zur
Größe, aber auch in einer
möglichen Spezialisierung
oder einer Kooperation ein-
zelner Betriebe mit anderen
Anbietern. Bei der Speziali-
sierung, so die Überlegun-
gen der Banken, richte der
Betriebsinhaber die Tätig-
keit seines Labors auf we-
nige Teilaspekte eines brei-
ten Leistungsspektrums aus.
Dadurch könne sich ein Er-
fahrungseffekt einstellen,
der zu einem Qualitäts- und
Quantitätsvorsprung gegen-
über weniger spezialisierten
Mitbewerbern führt.
In der Dentalbranche gibt

es bereits vielfältige For-
men der Kooperation, an-
gefangen von unverbind-
lichen Erfahrungsaus-
tauschgruppen bis hin zum
relativ verbindlichen Fran-
chisekonzept von Flem-
ming Dental. Eine Koopera-
tion von kleinen und mittel-
großen Laboren erscheint

den Banken beispielsweise
bei der gemeinsamen Nut-
zung der CAD/CAM-Tech-
nologie in einem gemeinsa-
men Fräszentrum sinnvoll.
Durch die Abhängigkeit der
Zahntechniker von der Ge-
sundheitsbranche befinden
sich die Labore nach An-
sicht der Banken in einem
ständigen Balanceakt zwi-
schen Hoffen und Bangen.
Die meiste Hoffnung wird
dabei Unternehmen zuge-
sprochen, die sich am signi-
fikanten „Trend zur Größe“
beteiligen oder die es schaf-
fen, dass eigene Labor als
unverwechselbare Marke
zu profilieren.

Kreditinstitute bewerten Zahntechniker-Handwerk
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COMPACT CERAMIC SYSTEM

Der Zeit voraus –
die neue Keramik

� Neuartige Farbabstimmung von Opaker,
Dentin und Schneide

� Einfache Schichtung

� Verkürzte Brennzeiten

� Exzellente Farbstabilität

Turnstraße 31 · 75228 Ispringen · Germany · Telefon +49 72 31 / 803-0 · Fax +49 72 31 / 803-321

www.dentaurum.com · E-Mail: info@dentaurum.de

Lassen Sie sich von uns beraten: 
Ihnen steht die Kompetenz und das Wissen von Dentaurum zur Verfügung. 
Hotline +49 72 31 / 803-440

Informationen und Verarbeitungsanweisungen zu den Dentaurum Keramiksystemen finden
Sie im Internet unter  www.dentaurum.com
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Verschiedene Kreditinstitute sammeln in Branchenberichten ihr Wissen über die Leistungsfähigkeit

ihrer Kunden – so auch über die Dentallabore. ZT Zahntechnik Zeitung hat einzelne Berichte ausge-

wertet und wird Ihnen wichtige Aspekte daraus in einer dreiteiligen Serie vorstellen. Erfahren Sie,

wie mögliche Geldgeber die Zahntechnikbranche beurteilen!

– Den Branchenbericht der Hypo-Vereinsbank können
Sie anfordern unter info@hvb.de (Kosten: 9 Euro).

– Der Branchenbericht der Sparkasse kann unter der Te-
lefonnummer 0 30/2 02 25-57 60 unter Angabe des
Branchencodes 33.10.4 angefordert werden (Kosten:
25 Euro).

– Der Forschungsbericht „Bedarfsermittlung für prothe-
tische Leistungen in der Zahnheilkunde bis 2020“ der
Deutschen Gesellschaft für zahnärztliche Prothetik und
Zahnheilkunde ist unter www.dgzpw.de einzusehen.
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(dh) – „Preis-Dumping bei
Implantaten“, „Bewusster
Versuch, die Preise zu bre-
chen“, „Verwirrung bei Pa-
tient und Praxis“ – Anfang
Februar schlugen die Wel-
len hoch, als die Kassen-
zahnärztliche Bundesver-
einigung (KZBV) in einer
Patientenbroschüre die Ge-
samtkosten für ein „Im-
plantat zum Ersatz des Zah-
nes 15“ auf 1.600 Euro bezif-
ferte.War dies vielleicht ein
bewusster Versuch, die
Preise für zahntechnische
Leistungen zu drücken? 
ZT Zahntechnik Zeitung
hat nachgefragt, wie Zahn-
ärzte auf die Broschüre re-
agiert haben, welche „milli-
onenfach“ an die Praxen
verteilt worden ist. Das Er-
gebnis ist überraschend:
Nirgends war Hektik und
Aufregung zu spüren. Viel-
fach war die Broschüre nur
nebenbei zur Kenntnis ge-
nommen wurden, andern-
falls landete sie tatsächlich
gleich im Papierkorb. Kei-
ner der befragten Zahn-
ärzte,die „den KZBV Stapel
bereits gelesen“ hatten,
sprach allerdings von einem
bewussten Versuch der
KZBV, Preisdumping in der
Implantologie heraufzube-
schwören. Dennoch wurde
auch Kritik an der Informa-
tionsbroschüre der KZBV
laut. Die Übersicht greife
unabhängig vom Preis lei-
der viel zu kurz, meinte ei-
ner der befragten Dentisten.
„Implantate können auf ver-
schiedenen Systemen gefer-
tigt werden.Das kann unter-

schiedliche Preise zur Folge
haben. Doch darüber findet
sich nichts“,so der Zahnarzt
verärgert. An den Patienten
weitergegeben hatten je-
denfalls die wenigsten
Zahnärzte die Broschüre.
Nicht ganz so gelassen re-
agierte der Bundesverband
der implantologisch tätigen
Zahnärzte in Europa
(BDIZ/EDI). Dieser hatte
der KZBV vorgeworfen, mit
ihren abgerundeten „Zirka-
Werten“ im Ergebnis Fall-
pauschalen zu provozieren.
Mithilfe der Broschüre
würde „künftig ein Einzel-
zahn-Implantat, komplett
versorgt, nur 1.600 Euro
kosten dürfen, weil die
KZBV als Körperschaft des
öffentlichen Rechts das so
publiziert hat“. Die Bro-
schüre wurde als Versuch
zum Preisdumping hart kri-
tisiert. Die Kassenzahn-
ärztliche Bundesvereini-
gung war über so viel uner-
warteten Gegenwind vor al-
lem durch die Medien selbst
überrascht. KZBV-Presse-
sprecher Dr. Reiner Kern
gegenüber der ZT Zahn-
technik Zeitung: „Für uns
stellt die Kritik an dieser
Broschüre einen deutlichen
Lernprozess dar. Wir wer-
den zukünftig wieder mehr
mit Preisspannen arbeiten
müssen. Uns ging es ein-
fach darum,Beispiele anzu-
geben – wie es immer ver-
langt wird. Ein mündiger
Patient ist unserer Meinung
nach in der Lage, von die-
sen Beispielen aus zu abs-
trahieren.“  

Viel Lärm um nichts
KZBV-Patientenbroschüre über Niedrig-Implantat-
preise sorgte bei Zahnärzten für wenig Aufregung







Herr Herzog, was ist Ihre
konkrete Aufgabe als Lehr-
lingswart? 
Meine Aufgabe besteht darin,
die Lehrlinge während der
Ausbildungszeit zu betreuen,
sie zu beraten, aber auch die
Ausbildungsbetriebe zu un-
terstützen. Ich koordiniere
zwischen den Betrieben,
Schule und der Innung.Ich bin
auch in jedem Fall persön-
licher Ansprechpartner für je-
den Lehrling und auch immer
erreichbar, sozusagen die
„Mutter der Nation“.

Welchen Einfluss haben
Sie auf die Prüfungsmotiva-
tion der Auszubildenden?
Herzog: Ich habe eine sehr
gute Beziehung zu den Lehr-
lingen. Die hat sich in diesen
dreieinhalb Jahren entwi-
ckelt, besonders in der Zeit
vor der Prüfung. Als Vorsit-
zender der Prüfungsaus-
schüsse bin ich auch vom ers-
ten Tag an mit dabei.
Holz:Auch das Verhältnis von
Innung und Schule ist außer-
gewöhnlich gut. Da der
Schule das Geld für die Aus-
stattung fehlte, wurde dies
von der Innung übernommen.
Das hat man selten. Der gute
Kontakt zwischen Lehrer und
Betrieb wirkt sich ebenfalls
positiv auf die Ergebnisse
aus.

Die hohe Zahl von bestan-
denen Prüfungen reflektiert
diese Tatsache sehr gut.Sehen
Sie Ihre Methode als den opti-
malen Ausbildungsweg?
Holz: Sie haben heute Abend
auch selbst gesehen, wie
wichtig es den Lehrlingen
war, sich bei ihren Lehrern zu
bedanken. Dieses sehr gute
Verhältnis zwischen Lehrern

und Schülern rührt vor allem
auch von der familiären Prä-
gung dieser Ausbildung. Die
ist schon da auf Grund der
Größenordnung der Betriebe
im Handwerk, im Gegensatz
zur Industrie. Die persön-
lichen Strukturen werden an-
ders gefördert als beispiels-
weise mit einer Ausbildung
bei der Industrie.
Herzog: Es ist vielleicht ins-
gesamt auch ein Vorteil der
handwerklichen Ausbildung
bzw. der Handwerkstradi-
tion.

Ein Grund mehr dies zu
fördern. Gerade in der Ver-
gangenheit wurde das famili-
enbewusste bzw. traditionelle
Denken eher in den Hinter-
grund gerückt.
Holz: Richtig, und ich denke
es ist höchste Zeit, dass Ge-
werkschaften dies mehr
unterstützen sollten.

Sie sind ja bestes Beispiel
für den Erfolg dieser Denk-
weise.
Herzog:Wir gehen auch diese
Wege. Wir sagen, wer Prob-
leme hat,soll mit diesen zu uns
kommen. Wir sind dafür zu-
ständig, wir versuchen zu hel-
fen. Nicht nur an einem Tag
wie heute ist den Lehrlingen
bewusst, was wir für sie getan
haben (z.B. haben wir ihnen
die Prüfungsangst genom-
men).
Die menschliche Schiene hat
schon Anklang gefunden. Se-
hen Sie unseren Obermeister
– der ist heute selber richtig
glücklich darüber, all die
glücklichen jungen Men-
schen zu sehen.

Vielen Dank für das Inter-
view!

Das nass-stürmische Wetter
konnte der feierlichen Stim-
mung an diesem Tage nichts
anhaben. So war am Abend

des 12. Februar 2005 auf dem
Parkplatz des Hotels „Zwei-
brücker Hof“ in Herdecke
kaum noch eine Lücke zu fin-
den. Grund war die Freispre-
chungsfeier der zukünftigen
Gesellen des Zahntechniker-
Handwerks der Innung Arns-
berg. Denn nach dreieinhalb
Jahren Ausbildung konnte
nun die erfolgreich bestan-
dene Gesellenprüfung ge-
bührend gefeiert werden. „Es
war unsere Idee, den jungen
Menschen eine Perspektive
zu geben und ihnen vor allen
Dingen auch für die Mühen
der Ausbildung zu danken.
Ich denke mir, ein guter Ab-
schluss wird sicherlich auch
das positive Denken beein-
flussen“,so Obermeister Josef
Wagner über den Grundge-
danken der Freisprechungs-
feier seiner Innung.
An den Festlichkeiten nah-
men sowohl Eltern und
Freunde der ehemaligen
Lehrlinge als auch die inzwi-
schen zu wichtigen Bezugs-
personen gewordenen Leh-
rer und Vertreter des Hand-
werks bzw. der Innungen teil
– allen voran OM Josef Wag-

ner sowie Lehrlingswart Peter
Herzog. Nach der feierlichen
Eröffnung durch Obermeis-
ter Wagner übernahm VDZI-

Präsident Lutz Wolf die Rolle
des Festredners. Unter dem
Motto „Zukunft braucht Ju-
gend“ appellierte er an die
jungen Gesellen, in ihre Ver-
antwortung hineinzuwach-
sen und ebenfalls ihr Best-
möglichstes für
die Einhaltung
des Generatio-
nenvertrags zu
tun. Wolf stellte
klar,dass hierbei
jeder selbst für
seine Zukunft
verantwortlich
ist, jedoch mit
der Wahl der
Ausbildung zum
Zahntechnikge-
sellen der erste
Schritt zum Er-
folg bereits un-
ternommen wur-
de. Doch soll an
diesem Tag das
Lernen nicht
vorbei sein, denn „gerade in
einer Zeit der Globalisierung
– und auch der ‚Globudentie-
rung‘ – entscheidet das Maß
der Qualifikation über die ei-
genen Zukunftschancen“, so
Wolf. Mit diesem Seitenhieb

appellierte dieser besonders
an die Wirtschaft, sich ihrer
Verantwortung für die jungen
Menschen im eigenen Land
bewusst zu werden. Zudem
forderte Wolf die Politik auf,
wirtschaftliche Rahmenbe-
dingungen als Anreiz hierfür
zu schaffen. Seinen Vortrag
beendete der VDZI-Präsident
mit den hoffnungsvollen Wor-
ten Victor Hugo’s: „Die Zu-
kunft hat viele Namen.Für die
Schwachen ist sie das Uner-
reichbare, für die Furchtsa-
men das Unbekannte, für die
Tapferen ist sie die Chance.“
Insgesamt wurden an diesem
Abend 113 Prüflinge von
Peter Herzog in den Gesellen-
stand freigesprochen. Als die
fünf Prüfungsbesten sind
Paul Adamski aus Bochum,
Jessica Diehl aus Muders-
bach, Christina Grass aus
Herdecke, Carina Klein aus
Kreuztal sowie Julia Lenze
aus Geseke zu nennen. Nach

seinen Zukunftsplänen ge-
fragt, antwortete Paul
Adamski: „Entweder mache
ich den Meister oder ich
werde Zahnmedizin studie-
ren. Aber auf jeden Fall
bleibe ich in der Branche.“

Für Carina Klein waren die
ersten gesammelten Berufs-
erfahrungen als Zahnarzt-
helferin einst nicht genug. So
wechselte sie in die Zahn-
technik: „Mir war das damals
einfach zu langweilig. Im La-
bor hingegen hat mich schon
immer der künstlerische und
handwerkliche Aspekt dieser
Arbeit gereizt.“
Josef Wagner ist jedenfalls
sehr stolz auf seine Schütz-
linge: „Ich glaube schon, dass
die jungen Menschen mit der
Zahntechnik eine Perspek-
tive haben.So haben wir auch
das dentale Fortbildungs-
zentrum gebaut, wo sich die
Innungsmitglieder, Angehö-
rigen sowie Angestellten zu
einem verhältnismäßig klei-
nen Preis weiterbilden kön-
nen.“  
Im Anschluss an die offiziel-
len Feierlichkeiten folgte eine
kurze Rückschau auf die Zeit
während der Ausbildung, auf
amüsante Weise vorgetragen
von zwei nunmehr Ex-Lehr-
lingen. Dabei wurde sehr
stark deutlich, welche enge
Bindung zwischen den jun-
gen Auszubildenden und ih-
ren Lehrern während der ver-
gangenen dreieinhalb Jahre
entstanden ist. Trotz der
Freude über das Ende des
Prüfungsstresses und dem
bestandenen Abschluss war
doch ein wenig Wehmut zu
spüren.
Bevor der zeremonielle Teil
des Abends endgültig in den
kulinarischen bzw. rhythmi-
schen Teil überging, gab es
noch allerlei Hochwertiges
bei der Tombola zu gewinnen.
Die Regie sowie Preisvergabe
übernahm die Lottofee in Ge-
stalt des Kreislehrlingswarts
Hans-Holger Holz.
Das Schlusswort an dieser
Stelle hat OM Josef Wagner:
„Ich glaube, dass die heutige
Veranstaltung wieder so gut
gelungen ist, wie in den ver-
gangenen Jahren. Die jun-
gen Leute haben sich ge-
freut und das ist die Haupt-
sache!“   

Der Jubilar ZTM Waldemar He-
ger begleitete von 1970 an über
25 Jahre lang das Amt des Ober-
meisters der Innung und stand
in der berufspolitischen Verant-
wortung. In Würdigung seiner
Verdienste um das Zahntechni-
ker-Handwerk in Baden wurde
der heute 80-Jährige bereits
1996 zum Ehrenobermeister
der Innung ernannt.
Für sein außerordentliches En-
gagement für den Berufsstand
wurde er durch die Innung 1975
mit der Großen Verdienstme-
daille in Gold geehrt. Eine wei-
tere Anerkennung fand sein
Wirken 1986 mit der Verlei-
hung der Ehrennadel in Gold,
der höchsten Auszeichnung,
die das ZHB vergibt.
Seit seinem Eintritt in den Ru-
hestand widmet sich Heger in-
tensivst seiner zweiten Beru-
fung. Der im „Who is Who“ ge-
führte Künstler ist als Maler
und Bildhauer über die Gren-
zen hinaus bekannt und ge-

nießt höchste Anerkennung.
Neben seiner künstlerischen
Arbeit gibt er heute mit viel
Freude sein Wissen und Kön-
nen in Zeichenkursen an Schü-
ler aller Altersklassen weiter.
Das ZHB wünscht seinem Eh-
renobermeister weiterhin bes-
te Gesundheit und Schaffens-
kraft!  

„Wie komfortabel ist eine Ok-
klusion? Was ist unter funk-
tionellen Gesichtspunkten
das Optimale?“ Mit diesen
Fragen eröffnete Prof. Dr.
Bernd Kordaß sein Einlei-
tungsreferat auf dem 15.
Berliner Zahntechniker-
tag und führte damit als
Moderator sogleich in
das Thema der zweitä-
gigen Veranstaltung –
Funktionstherapiekon-
zepte – ein.Dazu stellten
Referententeams aus
Zahntechnikern und
Zahnärzten ihre ge-
meinsamen Erfahrun-
gen und Praktiken in Sa-
chen Funktion vor und
bewiesen damit das,was
Prof. Kordaß am Ende
des Kongresses pointiert
herausstellte: dass nämlich
Zahnärzte und Zahntechni-
ker die gleiche Sprache spre-
chen müssen, um funktionel-
len Zahnersatz herzustellen.
Die Zusammenarbeit zwi-

schen Labor und Praxis im
Sinn hatten auch die Veran-
stalter, den Berliner Zahn-
technikertag traditionsge-
mäß wieder zusammen mit
dem Berliner Zahnärztetag

stattfinden zu lassen. Und so
waren die regionalen zahn-
ärztlichen Institutionen und
die Zahntechniker-Innung
Berlin-Brandenburg (ZIBB)
mit einem gemeinschaft-
lichen Informationsstand in

der lichtdurchfluteten Ein-
gangshalle des Ludwig-Er-
hard-Hauses vertreten. Das
Thema Nummer Eins am
Stand war für die vorbei-
schauenden Innungsmitglie-

der vor allem die jet-
zige wirtschaftliche Si-
tuation, so Uta Franke
von der Innungs-
Geschäftsstelle. Die
Zahnärzte wiederum
hätte insbesondere ei-
nes brennend interes-
siert: Worin sich die Ar-
beit von Innungsbetrie-
ben und Nichtinnungs-
betrieben unterscheide.
Für das Innungsteam
war dies ein willkom-
mener Anlass, die Vor-
teile der „Allianz meis-

terliche Zahntechnik“ heraus-
zustellen, berichtet Franke
weiter. Zudem hätte sich da-
mit die Gelegenheit geboten,
das von der Innung initiierte
und mit Patienteninformatio-
nen gespickte „Patienten-Ser-

viceheft“ vorzustellen, das In-
nungsbetriebe bei der Auslie-
ferung von Zahnersatz an den
Zahnarzt beifügen können –
für die Labore der Region Ber-
lin-Brandenburg die Gelegen-
heit, sich als dienstleistungs-
orientierte und partnerschaft-
liche Unternehmen zu präsen-
tieren.
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INNUNGEN INTERN
„Zukunft braucht Jugend“
Die feierliche Übergabe der Gesellenbriefe auf der Freisprechungs- und Ab-
schlussfeier hat bei der Zahntechniker-Innung Arnsberg bereits  Tradition

ZHB gratuliert
Zahntechniker-Handwerk Baden gratulierte Ehren-
obermeister ZTM Waldemar Heger zum 80.Geburtstag

Zahntechniker trafen sich in Berlin
15. Berliner Zahntechnikertag: ZIBB klärte an ihrem Infostand über Innungsleistungen auf 

„Das Verhältnis von Schule und
Innung ist außergewöhnlich gut“
ZT Zahntechnik Zeitung sprach im Rahmen der
Feierlichkeiten mit Lehrlingswart Peter Herzog
und Kreis-Lehrlingswart Hans-Holger Holz 

VDZI-Präsident Lutz Wolf (li.), Lehrlingswart Peter Herzog (Mitte hinten) und OM Josef Wagner (re.) mit
den Prüfungsbesten Christina Grass, Carina Klein, Julia Lenze und Paul Adamski (v. l. n. r.).

OM Josef Wagner: „Die jungen Leute haben sich gefreut, und das ist die
Hauptsache.”

V. l. n. r.: ZIBB-Vorstandsmitglieder ZTM Markus Protze und ZTM Constan-
tin Hecking im Gespräch mit Uta Franke von der Innungs-Geschäftsstelle.

Zahntechniker-Handwerk Baden
– Die Innung –
Neuenheimer Landstraße 5a
69120 Heidelberg
Tel.: 0 62 21/47 54 37
Fax: 0 62 21/47 59 53
E-Mail: ZTI-Baden@t-online.de
www.zahn-technik.de 

Adresse Zahntechniker-Innung
Berlin-Brandenburg
Obentrautstraße 16–18
10963 Berlin-Kreuzberg
Tel.: 0 30/3 93 50 36
Fax: 0 30/3 93 60 36 
E-Mail: info@zibb.de
www.zibb.de 

Adresse







Trennung 
statt Kündigung

Angesichts der angespann-
ten Situation auf dem Ge-
sundheitsmarkt steht so man-
cher Laborleiter vor der un-
angenehmen Aufgabe, eine
Kündigung aussprechen zu
müssen. Neben den betriebs-
bedingten kann es zu perso-
nenbedingten Kündigungen
kommen, etwa wenn ein
Zahntechniker seinem Job
fachlich nicht gerecht wird
oder sich unangemessen ver-
hält, indem er Kunden ver-
grätzt oder Kollegen mobbt.
Im Kündigungsgespräch
muss der Vorgesetzte darauf
achten, dass sowohl die Inte-
ressen des Arbeitgebers und
des Dentallabors – wenn der
Anlass dazu besteht,muss der
Dentalleiter eine Kündigung
unmissverständlich ausspre-
chen – als auch die
des Gekündigten
gewahrt bleiben.
Zumeist ist eine
Kündigung mit ent-
täuschten Hoffnun-
gen verbunden –
nicht nur auf Seiten
des Mitarbeiters:
Denn der Laborlei-
ter hat ihn in der Re-
gel eingestellt, weil
er glaubte,er könne
ihm bei der Etablie-
rung und wirt-
schaftlichen Kon-
solidierung seines
Dentallabors hel-
fen. Oft muss er ak-
zeptieren, dass ihm
eine Fehleinschät-
zung unterlaufen
ist – auf der
menschlichen oder
ö k o n o m i s c h e n
Ebene. Hinzu
kommt: Laborlei-
ter sind medizini-
sche Fachleute,
doch in Führungs-
fragen und erst
recht im Kündi-
gungsmanagement
zumeist ungeübt.
Der emotionalen
Belastung weichen
sie durch Verdrän-
gung aus – und
sprechen die Kündigung zu-
meist ohne detaillierte Vorbe-
reitung aus. Zu selten beden-
ken sie die Folgen der Kündi-
gung: Das Image des Dental-
labors leidet, die Kollegen
plagen Existenzängste, die
guten Mitarbeiter denken
über einen Arbeitsplatzwech-
sel nach, bei den Zahnärzten,
die von dem Dentallabor be-
liefert werden, entstehen Ge-
rüchte, ob das Labor wohl
schließen müsse. Hinzu
kommt: Eine den Mitarbeiter
verletzende Kündigung ani-
miert diesen vielleicht, nach
der Kündigung nicht das Bes-
te über das Labor zu erzählen

und „draußen“ den unange-
nehmen Verlauf des Kündi-
gungsprozesses zu beklagen.
Zudem verbringt ein Mitar-
beiter nach einer Kündigung
noch einige Wochen in dem
Dentallabor – Zeit, die er im
schlimmsten Fall dazu miss-
brauchen kann, das Betriebs-
klima nachhaltig zu verdüs-
tern.

Gebot der Fairness 
beachten
Es ist dem Trennungsexper-
ten Laurenz Andrzejewski zu
verdanken, dass das häufig
fehlerhafte Verhalten im Kün-
digungsfall selbst bei etab-
lierten Führungskräften aus
der Wirtschaft breit diskutiert
wird. Seit einem Artikel im
SPIEGEL (23/2003) wird viel
über Trennungskultur nach-
gedacht – „Trennung statt

Kündigung“ lautet das Motto.
Dabei geht es nicht nur um ei-
nen „angenehmer“ klingen-
den Begriff. Denn dem Zahn-
techniker wird der Arbeits-
platz gekündigt – die Tren-
nung jedoch findet zwischen
zwei Menschen statt, deren
Umgang von den Geboten der
Fairness und des Respekts ge-
prägt sein sollte. Das Men-
schenbild des Laborleiters
spielt dabei eine große Rolle:
Eine positive Grundeinstel-
lung und ein mitarbeiter-
orientierter Führungsstil hel-
fen ihm, den Trennungs-
prozess einfühlsam und mit
Sensibilität zu gestalten –

immerhin stehen die beruf-
lichen Hoffnungen und das
Selbstwertgefühl eines Ange-
stellten auf dem Spiel.
Noch wichtiger als die sachli-
che Begründung ist das per-
sönliche Verhalten des Labor-
leiters im Kündigungsge-
spräch. Er sollte sich in die
Lage des Mitarbeiters verset-
zen und sich fragen, wie er
sich an seiner Stelle fühlen
und was er von seinem Vorge-
setzten in einer solchen Situ-
ation erwarten würde.
Bedeutsam ist die detaillierte
Vorbereitung des Trennungs-
gesprächs: Der Laborleiter
prüft, ob eine Trennung un-
ausweichlich ist oder ob es
eine Alternative gibt – bei
wirtschaftlichen Gründen
zum Beispiel Teilzeit oder
Lohnverzicht, bei fachlichen
Mängeln Weiterbildungs-
maßnahmen oder die Verset-

zung an einen anderen Ar-
beitsplatz.Schließlich trifft er
eine Entscheidung: Er muss
und will sich von einem Mit-
arbeiter trennen. Er begrün-
det die Trennung sachorien-
tiert und individuell – jeder
Gekündigte stellt sich die
Frage: „Warum gerade ich?“
Und natürlich findet das Ge-
spräch unter vier Augen statt.

Wichtige Gesprächs-
regeln im Kündigungs-
gespräch
Zu einer würdevollen Tren-
nung gehören eine angemes-
sene Verabschiedung und

eine Danksagung für die ge-
leistete Arbeit. Im Trennungs-
gespräch selbst beachtet der
Laborleiter folgende Ge-
sprächsregeln:

• Kein Smalltalk: Der Mitar-
beiter hat einen Anspruch
darauf,ohne Umschweife zu
erfahren, worum es geht.
Wenn der Laborleiter zu-
nächst einen Ausflug in eine
Darstellung der „gesamtge-
sellschaftlichen Rahmenbe-
dingungen und eine Kritik
der Gesundheitspolitik der
Bundesregierung“ formu-
liert, um erst dann den ent-
scheidenden Satz auszu-
sprechen,bedeutet dies eine
schmerzhafte Verzögerung
des Unvermeidlichen, die
die Gefühle des Betroffenen
unnötig verletzt.

• Schließlich begründet er die
Trennung: ehrlich und sach-
lich, mitfühlend und res-
pektvoll. Zunächst nennt er
die generellen betriebsbe-
dingten – also von den wirt-
schaftlichen Gegebenhei-
ten in dem Dentallabor ab-
hängigen – Gründe, danach
die individuellen personen-
bedingten Gründe.

• Er verdeutlicht, dass die
Entscheidung nach Abwä-
gung aller Argumente und
überlegt getroffen wurde.
Eine Verharmlosung der Si-
tuation – „Sie werden schon
schnell etwas anderes fin-
den“ – wirkt kontraproduk-
tiv.

• Im Trennungsgespräch ste-
hen Laborleiter und Mitar-
beiter unter hohem emotio-
nalen Stress. Der Labor-
leiter rechnet damit, dass
der gekündigte Mitarbeiter
eventuell sehr gefühlsgelei-
tet und unsachlich reagiert
und ist darauf vorbereitet,
mit Gefühlen wie Angst oder
Wut sorgsam umzugehen –
bei der Darstellung der Situ-
ation und der Argumente
darf er nicht unter- oder
übertreiben, sondern muss
realistisch bleiben.

• Der Laborleiter weist dem
Mitarbeiter eine Zukunfts-
perspektive auf, indem er
ihm eine Weiterbildungs-
maßnahme empfiehlt, Rat-
schläge für die berufliche
Umorientierung gibt und
seine Stärken hervorhebt.
Dazu muss er sich im Vorfeld
des Trennungsgesprächs
entsprechend informieren.
Diese Vorgehensweise redu-
ziert die Gefahr einer allzu
emotionalen Reaktion des
Mitarbeiters, schließt sie
aber nicht aus.Wichtig ist es
zu signalisieren: „Ich habe
meine Gründe, dir zu kündi-
gen – aber ich möchte dir so
weit wie es mir möglich ist
helfen, die Situation zu be-
wältigen.“

• Leitmotiv des Gesprächs ist:

„Wie du willst, dass dir ge-
kündigt werde, so kündige
auch du.“

Hilfreich ist es, sich während
der Gesprächsvorbereitung
konkrete Formulierungen zu
überlegen.Sie sollten frei sein
von jeder Schuldzuweisung
und vom gesunden Men-
schenverstand diktiert sein.
Zu vermeiden ist eine unklare
und vom Betroffenen inter-
pretierbare Äußerung: „Ich
glaube, wir müssen uns von
Ihnen trennen“ wirft Fragen
auf, die das Gespräch belas-

ten: „Wieso glaubt er es nur?
Ist die Kündigung noch zu
verhindern? Was steckt da-
hinter?“ Eine direkte Anspra-
che des Sachverhalts und die
Berücksichtung der Situation
des Mitarbeiters sind der rich-
tige Weg zu einer einver-
nehmlichen Trennung. Kom-
men dann erläuternde Ge-
spräche mit den anderen
Zahntechnikern und Ange-
stellten hinzu, denen der La-
borleiter die Konsequenzen
der Kündigung für das Den-
tallabor und die eigene Tätig-
keit aufzeigt, lassen sich De-
motivation, Misstrauen und
Angst am Arbeitsplatz ver-
hindern.

Bis hierhin – und nicht
weiter: die Verwarnung

Das Kündigungsgespräch ist
nicht die einzige Gesprächs-
situation, die besondere An-

forderungen an die Füh-
rungskompetenz sowie das
Einfühlungsvermögen des
Laborleiters stellt. Dazu ge-
hören auch das Konfliktlö-
sungs- und das Verwarnungs-
gespräch.
Wenn ein Mitarbeiter Verhal-
tensweisen an den Tag legt,
die dem Dentallabor sehr
schaden, muss der Laborlei-
ter ihm im Verwarnungsge-
spräch seine Grenzen aufzei-
gen – etwa so, wie ein
Schiedsrichter einen Fußbal-
ler erst einmal mit einer gel-
ben Karte verwarnt, bevor er
ihn vom Platz stellt.Die Grat-
wanderung zwischen ein-
deutiger Ansprache des
Problems und der Gefahr der
Konflikteskalation gelingt,
wenn der Vorgesetzte die
problematischen Sachver-
halte konsequent anspricht,
dabei jedoch vermeidet, den
Mitarbeiter persönlich zu be-
schuldigen. Indem der La-
borleiter nie die Person, son-
dern stets die Auswirkungen

der verwarnungswürdigen
Handlung in den Vorder-
grund stellt, redet er Tache-
les, ohne das Selbstwertge-
fühl des Mitarbeiters zu be-
schädigen.
Konkret gesprochen: Der La-
borleiter wählt beim Verwar-
nungsgespräch einen ange-
messenen Einstieg, der zum
Ernst der Situation passt –
dabei sollte er von Übertrei-
bungen absehen, sachorien-
tiert vorgehen und keine Ver-
ärgerung oder Erregung zei-
gen. Er legt die Fakten neu-
tral und emotionslos auf den
Tisch und spricht nur Dinge
an, die er belegen kann und
aus zuverlässiger, mithin un-
angreifbarer Quelle weiß.
Die Folgen der Verstöße
bringt der Laborleiter durch
Äußerungen wie: „Ist Ihnen
bewusst, dass Sie durch Ihr
Tun dem Labor einen erheb-
lichen Schaden zufügen?“
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Die vier Teile der Serie „Mitarbeitergespräche 
im Dentallabor“ im Überblick

– Teil 1: Einführung: Verschiedene Gesprächssituationen erfordern 
differenzierte Strategien (erschienen in ZT 12/2004)

– Teil 2: Das Motivationsgespräch (erschienen in ZT 1/2005)
– Teil 3: Das Kritikgespräch (erschienen in ZT 2/2005)
– Teil 4: Das Kündigungsgespräch

ZAHNTECHNIK
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Checkliste

Fehler im Trennungsgespräch vermeiden

• überhastete und übereilte Vorgehensweise
• fehlende Planung und Vorbereitung des Trennungsge-

sprächs
• unzureichende Informations- und Kommunikationspoli-

tik; Entstehen und Folgen der „Gerüchteküche“ werden
nicht berücksichtigt

• undeutliche und verwässerte Kommunikation der Tren-
nungsnachricht und der  Trennungsgründe

• unzureichende Betreuung des Gekündigten während der
restlichen Arbeitszeit

• der gekündigte Mitarbeiter wird nicht verabschiedet,seine
Verdienste werden nicht wertgeschätzt

• arbeitsrechtliche Aspekte finden keine Berücksichtigung
• fehlende Betreuung der Mitarbeiter, die im Dentallabor

verbleiben

Quelle: nach Laurenz Andrzejewski (bearbeitet). In: managerSeminare,Heft

63, 2003, S. 23

Heikle Gesprächssituationen mit Fingerspitzengefühl und Sensibilität lösen

Das Kündigungsgespräch im Dentallabor
Der Führungsalltag im Dentallabor besteht nicht nur aus eitel Sonnenschein. Ob schwierige Mitarbeiter oder schlechte Leistungen – es sind gerade die proble-
matischen Situationen, in denen die Führungs- und Gesprächskompetenzen des Laborleiters besonders gefragt sind. Dazu gehören das Konfliktlösungsge-
spräch, das Verwarnungsgespräch – und das Kündigungsgespräch, gewissermaßen die Champions League der schwierigen, mithin unschönen Gesprächssitua-
tionen. Mit dem „Kündigungsgespräch“ wird die ZT-Serie „Mitarbeitergespräche im Dentallabor“ abgeschlossen.

Teil 4 der ZT-Serie „Mitarbeitergespräche im Dentallabor“ von den Autoren Karin und Michael Letter (Medical Management) so-
wie Dipl.-Ök. Hans-Gerd Mazur (Eusera GmbH)



zum Ausdruck. Und viel-
leicht sieht der Mitarbeiter
von sich aus Fehler ein und
nimmt freiwillig Verhaltens-
änderungen vor. Zum Ge-
sprächsabschluss holt der
Vorgesetzte den Mitarbeiter
ins zukunftsorientierte Fahr-
wasser zurück und trifft Ver-
einbarungen mit ihm, die
eine Wiederholung des geta-
delten Verhaltens ausschlie-
ßen. An dieser Stelle darf er
sich nicht scheuen, im
Wiederholungsfall persönli-
che Konsequenzen zu benen-
nen. Er informiert sich des-
halb auf jeden Fall über die
rechtlichen Rahmenbedin-
gungen, die zu beachten
sind.

Rechtzeitige 
Ansprache
Viele Verwarnungsgesprä-
che ließen sich vermeiden,
würde der Laborleiter das
verwarnungswürdige Ver-
halten rechtzeitig anspre-
chen – und nicht erst, wenn
das Kind in den Brunnen ge-
fallen ist. Anstatt zunächst

einmal ein Problemlösungs-
oder Kritikgespräch zu füh-
ren, wartet er ab, bis die Ver-
warnung oder gar die Ab-
mahnung unvermeidlich ist.
Daher gilt: Gleich nach den
ersten kleineren Verfehlun-
gen wird ein Kritikgespräch
(siehe ZT 2/2005,Teil 3 der Se-
rie) anberaumt, in dem der
Mitarbeiter die Sachlage aus
seiner Sicht darstellen kann.

Dazu ein Beispiel: Mehrere
Zahnärzte beschweren sich
über einen Zahntechniker.
Der Laborleiter führt zu-
nächst ein Kritikgespräch, in
dem der Mitarbeiter erläu-
tern kann, warum es seiner
Meinung nach zu den Be-
schwerden gekommen ist.
Da der Laborleiter recht si-
cher ist,es handle sich bei der
Verfehlung um ein einmali-

ges Missgeschick, werden
Maßnahmen zur Problemlö-
sung vereinbart. Erst wenn
der Mitarbeiter diese Verein-
barung bricht,kommt es zum
Verwarnungsgespräch.

Konflikte 
einvernehmlich lösen
Konflikte zwischen Mitar-
beitern gehören zum Alltag
im Dentallabor und lassen
sich auch nicht generell ver-
meiden. Der Laborleiter
sollte sich anbahnende Kon-
flikte unter Mitarbeitern
frühzeitig erkennen und so
lösen können, dass die Moti-
vation und die Leistungsfä-
higkeit der Konfliktparteien
nicht leiden. Wichtig ist:
Konflikte entwickeln sich zu
einem Problem, wenn nicht
angemessen mit ihnen um-
gegangen wird oder sie gar
unter den Teppich gekehrt
werden. Denn ungelöste
Konflikte haben die Ten-
denz, sich zu verschärfen
und auf andere Mitarbeiter,
ja, das ganze Labor überzu-
greifen.

Der Königsweg zur Konflikt-
lösung besteht darin, ihn of-
fen anzusprechen und zu
versachlichen – aber dazu
muss der Laborleiter den
Konflikt erst einmal erken-
nen. Zu den Symptomen
zählen das Zurückhalten
von Informationen, gegen-
seitige Schuldzuweisungen
und Grüppchenbildung. Im
nächsten Schritt analysiert
der Laborleiter Konflikttyp
und -ursache: Handelt es sich
um einen Konflikt zwischen
einzelnen Personen oder
zwischen Gruppen? Liegt ein
Beziehungskonflikt vor, der
daher rührt, dass sich die
Konfliktbeteiligten nicht
„riechen“ können? Oder ist
es ein Beurteilungskonflikt,
der entbrennt, weil zwei Mit-
arbeiter das gleiche Ziel ver-
folgen, aber bezüglich der
Zielerreichung unterschied-
licher Auffassung sind? Ver-
teilungskonflikte entstehen
aus Neid- und Missgunstge-
fühlen heraus, Kompetenz-
konflikte dann, wenn Mitar-
beiter ihren Zuständigkeits-
bereich falsch interpretieren
oder überschreiten. Ein Ziel-
konflikt droht, wenn zwei
Parteien konkurrierende Ab-
sichten verfolgen.
Danach wird die Konflikt-
stufe festgestellt: Setzen
sich die Konfliktparteien
noch argumentativ ausei-
nander oder greifen sie sich
bereits ehrverletzend an?
Schließlich erarbeitet der
Laborleiter gemeinsam mit
den Konfliktparteien Lö-
sungswege.Erklärtes Ziel ist
der Konsens, also eine ein-
vernehmliche Lösung, die
alle akzeptieren können –
der Weg dorthin das Konzept
des sachlichen Interessen-
ausgleichs: Dazu klärt der
Laborleiter die Interessen,
die sich hinter der Position
verbergen, die ein Mitarbei-
ter vertritt. Wenn die junge
Assistentin die erfahrene
Kollegin immer wieder ver-
bal angreift, ist dies darauf
zurückzuführen, dass sie
meint, sie sei eigentlich die
kompetentere Mitarbeite-
rin. Die dienstältere Mitar-
beiterin hingegen fühlt sich
durch die jüngere Kollegin in
ihrer herausgehobenen Stel-
lung bedroht. Hat der Labor-
leiter dies erkannt, ist er in
der Lage, den wahren Kon-
fliktherd direkt anzugehen:

So kann er zum Beispiel der
erfahrenen Mitarbeiterin
versichern, ihre Position sei
nicht gefährdet, und der Kol-
legin eine Zukunftsperspek-
tive aufweisen, die ihr die
Übernahme von mehr Ver-
antwortung in Aussicht
stellt.
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Hans-Gerd Mazur
Eusera GmbH
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Adresse

Hans-Gerd Mazur

Diplom-Ökonom Hans-Gerd Mazur
ist Geschäftsführer und Cheftrainer
der Eusera GmbH. Er ist Experte für
Marketing und Vertrieb im Gesund-
heitswesen und berät seine Klien-
ten zu den Themen professionelles
Beziehungsmanagement, Kunden-
bindung und Kundengewinnung.
Durch seine zahlreichen Seminare,
Vorträge und Veröffentlichungen
gilt er heute als der kompetente An-
sprechpartner für messbare Erfolge
in diesen Bereichen.

Kurzvita

Michael Letter

Medical Management-Inhaber Mi-
chael Letter ist Medical Consultant,
Berater und Coach. Er ist Experte für
Einstellungs- und Umsetzungstrai-
nings sowie Einzelcoachings für Kie-
ferorthopäden, Zahnärzte, Dentalla-
boratorien und Praxen. Zu seinen
Kernkompetenzen gehören die inter-
aktive Kommunikation, Konflikt- und
Mentalmanagement sowie die Pro-
zessoptimierung. Michael Letter hat
im Jahr 2002 die Zertifizierung zum
„Certified Business Coach“ von der
Offiziellen Qualitätsgemeinschaft
internationaler Wirtschaftstrainer
und Berater e. V. erhalten.

Kurzvita

Karin Letter

Medical Managerin Karin Letter ist
examinierte Arzthelferin und beglei-
tet die Mitarbeiter und Führungs-
kräfte in Dentallaboratorien, Praxen
und Kliniken auf dem Weg zu einem
modernen Praxismanagement. Die
Themen Personalführung, Praxisor-
ganisation, Qualitätsmanagement
sowie Privat- und Sonderleistungen
zählen zu ihren Schwerpunktberei-
chen. Sie schult die Assistentinnen
in den Dentallaboratorien und be-
gleitet das Team bei der Umsetzung.
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Checkliste

Verhaltensweisen im Trennungsgespräch

• fair bleiben, Respekt zeigen, Sach- und Beziehungsebene
beachten

• Selbstwertgefühl des Mitarbeiters schützen und unter-
stützen

• Gespräch detailliert vorbereiten; konkrete Formulierun-
gen überlegen – vor allem bezüglich der Bekanntgabe der
Kündigung und ihrer Begründung

• Vier-Augen-Gespräch führen
• Trennung ohne Umschweife sachlich begründen; be-

triebsbedingte und personenbedingte Gründe anführen
• realistisch bleiben
• Zukunftsperspektive entwickeln, ev. Unterstützung bei

Arbeitssuche anbieten
• dem Mitarbeiter für  Verdienste danken
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In der Modellherstellung,auch
gerne Arbeitsvorbereitung ge-
nannt, liegt immer der Grund-
stein für eine präzise, ästhe-
tisch hochwertige zahntechni-

sche Arbeit. Natürlich fängt
alles mit den angelieferten
Unterlagen wie Präparation,
Abdruckqualität oder Biss-
nahmen der Behandler an,
doch möchte ich in diesem Bei-
trag lediglich den zahntechni-
schen Bereich darstellen.
Leider können sich viele Feh-
ler einschleichen und diese
führen unweigerlich zum
Misserfolg. Die nicht erkann-
ten Fehler produzieren also
Stress, Zeitnot, weitere Kos-
ten wegen einer Neuanferti-
gung,bestenfalls wegen einer
Arbeit, die ausgebessert wer-
den muss. Um effizient arbei-
ten zu können, müssen die ei-
genen Erwartungen an das
Modell klar definiert sein.

Allgemeine 
Vorbereitungen
Selbstverständlich kontrol-
lieren wir alle angelieferten
Unterlagen und desinfizieren
diese zu unserer eigenen Si-
cherheit. Verpressungen, un-
deutliche Präparationsrän-
der, Fehlstellen etc. sind auf
den ersten Blick für das ge-
übte Auge leicht zu erkennen
und dennoch sollten wir im
Hinblick einer späteren,
konstruktiven Kritik mit dem
Behandler ein Modell herstel-
len, damit auftretende Fehler
besser zu begreifen sind. Mit
einem fehlerhaften Abdruck
kann kein präzises Modell
und damit kein passender
und hochwertiger Zahner-
satz entstehen. Daraus resul-
tieren Kulanzarbeiten, die
mit einer guten Kommuni-
kation zwischen Behandler
und Zahntechniker verhin-
dert werden können.
Bei rausgelöstem Abdruck-
material oder freiliegenden
Löffelrändern können wir
nur bedingt etwas tun, zum
Beispiel das gelöste Abdruk-
kmaterial wenn möglich
komplett aus dem Löffel ent-
fernen, um es dann nach Be-
seitigung von Verpressun-
gen/Retentionsnoppen wie-
der lagerichtig mit Cyan-
acrylatkleber zu fixieren,was
häufig bei perforierten Algi-
nat-Abformungen auftritt.
Bei freiliegenden Löffelrän-
dern unbedingt diesen Be-
reich mit Wachs oder Knete

ausblocken, sonst ergeben
sich bei dem Entformen un-
nötige Gipsausbrüche.
Eine Qualitätssteigerung
hinsichtlich der Gipsmodell-

Oberfläche bringt das Ein-
streuen von Gipspulver in den
Abdruck, sowohl bei Algina-
ten,Hydrokolloiden und auch
bei Silikon-, Polyetherabfor-
mungen. Das Gipspulver
saugt Speichel-, Desinfek-
tions- und/oder Alginsäure-
reste auf, welches nach ca. 50
Sekunden unter fließendem

Wasser wieder herausgespült
werden muss. Zum Rausspü-
len der Gipsreste eigenen sich
Dosierflaschen besonders
gut, da man mit diesen sehr

gezielt arbeiten kann. Wäh-
rend der Einwirkzeit wird der
Gips nach Herstellerangaben
angerührt, damit hat man
keine Zeit verloren, sondern

Qualität gewonnen (Abb. 1
bis 4).

Modellsysteme
Um wirtschaftlich arbeiten
zu können, richtet sich die
Herstellung eines Sägemo-
dells natürlich an die Menge
von Modellen, die täglich be-

wältigt werden muss. Jedes
Modellsystem besitzt Vor-
und Nachteile und als Labor-
inhaber wägt man ab, wel-
ches unterm Strich für seine

Situation am besten geeignet
ist.Deshalb ist es schwer,eine
allgemeingültige Aussage zu
treffen. Ich bevorzuge das
Pin-Modell mit Gipssockel,

deshalb zeige ich hierzu ein
paar  Tipps.

Gipswahl und 
Verarbeitung
Bei der Wahl des Gipses geht
es nicht nur um Härtewerte
und Expansionswerte, son-
dern auch um eine Auswahl
von Farben, die je nach eige-
ner Vorliebe in das Gipsmo-
dell integriert werden kön-
nen. Auf diese Weise entste-
hen die unterschiedlichsten
Farbkombinationen und die-
nen somit als Marketingstra-
tegie bzw. Wiedererken-
nungswert für die Kunden.
Allgemeine Verarbeitungs-
hinweise sind: 

• Das Wasser abmessen. Be-
währt hat sich hier eine
Haushaltswaage (vorher
mit sauberem und trocke-
nem Becher auf Null stel-
len), die ebenfalls zum Pul-
verabmessen benutzt wird,
denn 1 g = 1 ml; das gilt je-
doch nur für Wasser und
nicht für Einbettmasse-
liquids (unterschiedliche
Dichte).

• Das Gipspulver schräg in
den Becher einstreuen, um
trockenes Pulver bei Über-
dosierung sauber entfernen
zu können.Man spricht hier
auch von einer Sumpfzeit,
weil genügend Zeit dafür
gegeben ist.

Pro Zahnkranz genügen 100 g
Superhartgips, diese werden
mit mind. 19 ml, max. 21 ml
destilliertem oder entminera-
lisiertem Wasser angerührt.
Dies ist auf Grund einer
gleichbleibenden Qualität

unabdingbar, denn Leitungs-
wasser ist großen Tempera-
turschwankungen und Quali-
tätsunterschieden (z.B. Kalk-
gehalt etc.) ausgesetzt, was

sich negativ auswirkt. Die
Wassermenge darf nicht will-
kürlich herauf- oder herabge-
setzt werden, da die physika-
lischen Werte wie Härte und
Expansion laut Hersteller
nicht erreicht werden kön-
nen.
Alles, was uns vom Abdruck
interessiert, befindet sich
innerhalb der Löffelwände
und damit ist bereits die Min-
destbreite des Zahnkranzes
bekannt. Nun fehlt nur noch
die Höhe, die zwischen 0,5 bis
1 cm über den Löffelrand be-
tragen sollte, da sonst kein
sauberes und sicheres Entfor-
men möglich ist. Das blasen-
freie Ausgießen gelingt nur
mit der nötigen Konzentra-
tion auf den wesentlichen Be-
reich des Abdruckes, wo die
Gipsmasse hineinlaufen soll
und ist nicht von einer hohen
Rüttelfrequenz  abhängig.
Einen Spezial-Sockelgips

(z.B. Suppensockler) mit ge-
ringerer Expansion als der
Zahnkranzgips zu verwen-
den ist von Vorteil,denn je hö-
her die Expansion desto grö-

ßer die Spannungen zwi-
schen den Pins bzw. Hülsen
im Sockel. Beim Sägen lösen
sich die Spannungen, die ein-
zelnen Segmente richten sich
nach den gesetzten Hülsen
im Sockel und haben nicht
mehr die ursprüngliche,
exakte Position.

Pin-System
Bei richtiger Anwendung des
Blockpins/Pillarpins  und in
Abhängigkeit der Arbeit
könnte man sogar auf ein
Kontrollmodell verzichten,
wem es nur um die approxi-
malen Kontaktbeziehungen
geht.Auf Grund des interden-
talen Stoppers –  der Pin ver-
bleibt dauerhaft im Gipsso-
ckel – wird die Beweglichkeit
der Stümpfe/Segmente na-
hezu ausgeschlossen.
Entscheidend ist auch die Art
und Weise wie isoliert wird.Es
ist immens wichtig, die Wir-
kungsweise der hauseigenen
Isolierung zu kennen. Trägt
diese eher auf oder zieht sie
schnell in den Gips ein? Da-
nach richtet sich das Appli-
zieren. Deshalb hier unbe-
dingt die Herstellerangaben
beachten! Eine zusätzliche
Verbesserung bringt das
Glätten der basalen Fläche
mit Nassschleifpapier,sodass
die Isolierung noch sauberer
arbeitet (Abb. 5 bis 8).

Trimmen
Es hat sich bewährt, die äu-
ßere Modellform rund zu ge-
stalten, weil diese Form am
schnellsten herzustellen ist.
Man sollte jedoch unbedingt
auf gleichmäßige Rundungen

achten, sonst
wirkt das Modell
schnell „ver-
trimmt“. Um die
Form besser be-
urteilen zu kön-
nen, betrachtet
man die Unter-
seite des Mo-
dells, weil die
Z a h n f o r m e n
durch ihren
Schat tenwurf
die Augen von
der äußeren
Form ablenken
(Abb. 9).
Übrigens dürfen

auch Kontrollmodelle sauber
getrimmt werden. Eine neue
Trimmerscheibe (ich emp-
fehle mindestens eine halbdi-
amantierte Trimmerscheibe)

Das Modell – der erste Schritt zu einer hochwertigen Arbeit
Effizientes Arbeiten hat wenig mit Geschwindigkeit zu tun, viel eher mit konsequenten und wohl überlegten Arbeitsschritten. Ein kleiner Mehraufwand wäh-
rend der Modellherstellung kann zeitintensive, teure und damit unnötige Kulanzarbeiten verhindern. Ein Erfahrungsbericht von ZTM  Thomas Weiler, Dorsten

Abb. 1: Zum Rausspülen der Gipsreste empfehle ich eine Dosierflasche. 

Abb. 4: Vorsicht mit dem Zahnkranzschleifer, hier muss mit dem Handstück ein gleichmäßiger, konisch ver-
laufender Rand erarbeitet werden, ansonsten zerstört man wichtige Informationen.

Abb. 5: Vor dem Pinbohren mit Nassschleifpapier die Unterseite glätten,
erleichtert das spätere Trennen vom Sockel.

Abb. 2: Eine gleichmäßige Höhe ist das Ziel. Abb. 3: Erst jetzt kann der Gips gezielt bearbeitet werden.

Abb. 6: Die interdental gesetzten Pins sind nur gesteckt, nicht geklebt. Abb. 7: Um ein sauberes Anlaufen des Sockelgipses zu erreichen, muss eine horizontale
Ebene mit Knete und Wasserwaage ausgerichtet werden.

Abb. 8: Nach dem Sockeln verbleiben die Pins im Sockel und bieten zusätzlichen Kipp-
schutz. 
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bringt nicht nur eine glatte
saubere Oberfläche hervor,
sondern trägt auch dazu bei,
dass die Modelle wesentlich
schneller bearbeitet werden
können – die Benutzer einer
alten Korundscheibe wissen,
was ich meine … Abhilfe
schafft ein Nassschleifpapier
mit 600er–800er Körnung,
auch um die Zahnkranz-
unterseite zu glätten.Es funk-
tioniert!

Artikulation 
mit Wölkchen
Beim Artikulieren kommt es

darauf an, einen Spezialarti-
kulationgips zu verwenden,
denn hier machen sich Ex-
pansionswerte in der Okklu-
sion sichtlich bemerkbar. Die
Expansion kann sich so weit
erhöhen, dass sich der Inzi-
salstützstift des Artikulators
vom Führungsteller abhebt.
Falls das passiert, muss neu
einartikuliert werden. Die
Gründe für dieses Phäno-
men sind klar: hohe Expan-
sionswerte (z.B. Alabaster-
gips), zu wenig Wasser be-
nutzt (Zeitmangel ...),zu hohe
Distanzen überwunden (je
mehr Gips, desto höher die

Expansionswerte), zu viel
Gips verwendet (damit alles
von Kante zu Kante sauber
verschmiert werden kann)
oder wenn’s zu wenig war,
wird später nochmals etwas
nachgeschmiert (Sekundär-
expansion). Glücklicher-
weise gibt es eine Schraube,
und wenn man die löst, ist der
Stift wieder unten. So schnell
wie der Stützstift nach unten
fährt, saust auch die Qualität
der Arbeit nach unten.
Die schnellste und sauberste
Methode,die Modelle im Arti-
kulator einzusetzen, ist das
wolkenförmige Einartikulie-

ren. Das bringt mehrere Vor-
teile: 

• gezielter Gipsverbrauch  
• keine Schmierereien an Mo-

dellen oder Artikulator 
• stressfreies Arbeiten, da

keine Fehlstellen ausgebes-
sert werden müssen 

• die Hände und/oder Kittel
bleiben sauber 

• effizientes, schnelles Arti-
kulieren von mehreren ver-
schiedenen Modellen mög-
lich 

• Gips kann exakt nach Her-
stellerangabe angerührt
werden und bringt somit

eine gleichbleibende Qua-
lität.

Bei so vielen Vorteilen gibt es
doch einen Nachteil: Bei Prü-
fungsmodellen muss vorher
geklärt werden, wo der Prü-
fungsstempel Platz finden
soll.
Das Geheimnis eines schö-
nen Wölkchens liegt in dem
richtigen Mischungsverhält-
nis (Herstellerangaben be-
achten). Ist der Gips zu tro-
cken, entstehen Risse und
„Blitze“ beim Zusammenfü-
gen des Artikulatorteils und
dem Modell. Die Menge muss
vorher nach Augenmaß  be-
stimmt werden.Ebenso wich-
tig ist die Handhabung des
Gipsspatels. Er muss beim
Applizieren des Gipses senk-
recht gehalten und der Gips-
brei unter Bewegung verteilt
werden, nur so schafft man
glatte und blasenfreie Wölk-
chenränder. Darüber hinaus
sollte man den Spatel immer
wieder unter Bewegung zur
Mitte zurückführen, denn
beim Herausziehen des Spa-
tels entstehen durch Adhä-
sion die „Zipfelmützen/
Blitze“, die auf Grund ihrer
Zentrierung beim Zusam-
menfügen der Teile ver-
schwinden (Abb. 10).
Als Hilfsmittel sei hier noch
die Softknete erwähnt, mit
der man die Modelle im Arti-
kulator ausrichten kann,
mittelwertig oder als Unter-
stützung für Gesichtsbögen,
um dann stressfrei das Ober-
teil festzusetzen.

Kontrollmodell versus
Zahnfleischmaske
Kann keine flexible Zahn-
fleischmaske angefertigt
werden, sollte es, falls keine
Blockpins verwendet wur-
den, Minimalstandard sein,
ein Kontrollmodell aus Gips
anzufertigen. Dieses sollte
nicht nur für die approxima-
len Kontakte und Rand-
schlüsse benutzt werden,
sondern auch Emergenzpro-
fil, Papillenverlauf und Hy-
gienefähigkeit überprüfen.
Diese Kriterien sind entschei-
dend für eine präzise, ästhe-
tisch hochwertige zahntech-
nische Arbeit und deshalb ist
es durchaus wichtig, ein
exaktes Zweitmodell bzw.ein
Kontrollmodell zu besitzen,
das diese Informationen be-
sitzt. Der Vorteil einer flexib-
len Zahnfleischmaske ist die
ästhetische Wirkung der Ge-
samtarbeit auf dem Meister-
modell inklusive der eben er-
wähnten Kontrollmöglich-
keiten. Der Nachteil liegt in
der zeitintensiveren Herstel-
lung. Somit bleibt es jedem
selbst überlassen, welchen
Weg man gehen möchte.
Doch Vorsicht,das Ausgießen
des Präparationsabdruckes
für ein Kontrollmodell darf
frühestens 50 Minuten nach
der Zahnkranzentformung
vorgenommen werden, denn
das Abdruckmaterial muss
sich erst wieder zurückbil-

den, da der Gips expandiert
ist und somit die Abformung
vergrößert bzw. gestaucht
hat.
Füllt man in dieser Phase
Gips ein, erhält man mit 
100%iger Sicherheit ein an-
deres Modell. Erkennbar ist
dies häufig an vollkommen
unterschiedlichen Kontakt-
punkten sowie einer man-
gelhaften Brückenpassung,
denn man erhält ein volumi-
nöseres Modell im Vergleich
zum Original. Etwas Geduld
zahlt sich also aus (Abb. 11).

Finish
Patientenname, Laborname,
Symbole etc. können mit ei-
ner Gravurtechnik (mit klei-
nem Rosenbohrer Bleistift-
zeichnung ausfräsen) einge-
arbeitet und später mit an-
dersfarbigem Gips aufgefüllt
werden.Dies ist überwiegend
zur eigenen Motivation ge-
dacht oder für Schaumodelle
geeignet, um einen Eye-Cat-
cher zu gestalten. Für den all-
täglichen Ablauf  ist es sicher-
lich zu viel verlangt, aber wer
detailverliebt ist und ein we-
nig Zeit investiert,kann somit
zusätzlich Akzente setzen.
Beim Finish eines Modells
bitte Folgendes beachten:
Erst wenn die Arbeit das La-
bor verlässt, wird mit dem
Dampfstrahler das Modell
gesäubert, da dieser bei ener-
gischem Gebrauch die Gips-
oberfläche zerstören kann.
Trägt man etwas Vaseline auf
die getrimmten Flächen auf,
bringt das einen seidenmat-
ten Glanz und die Gipsfarben
wirken intensiver (sieht je-
doch nur bei einem glatten
Schliffbild der Trimmer-
scheibe gut aus). Unterstüt-
zend kann man hier vorher
mit Nassschleifpapier die
Oberfläche glätten, das geht
schneller als es sich anhört
und bringt optisch viel.
Auch der Artikulator muss
sauber sein, was eigentlich
eine Selbstverständlichkeit
ist.
Somit erreicht ein harmoni-
sches Gesamtwerk den Kun-
den, das ihn durch Sauber-
keit, Ästhetik und Präzision
auf den ersten Eindruck über-
zeugt.
Nur auf präzisen Modellen
können exakte zahntechni-
sche Arbeiten hergestellt
werden und damit sollten wir
die Modellherstellung als ers-
ten, qualitativen Schritt zu ei-
ner hochwertigen Arbeit se-
hen,verstehen und umsetzen.
Ästhetische und effiziente
Modellherstellung, und es
geht doch! (Abb. 12).

ZTM Thomas Weiler 
[zaehnsation] 
zahntechnik GmbH 
Hervesterstraße 34 a
46286 Dorsten
Tel.: 0 23 69/69 72

Kontakt

Wir bringen DYNAMIK
in das Labormarketing.

Stützen Sie Ihr Labormarketing auf

ein Herstellergarantiesystem der

besonderen Art.

Die BIO DYNAMIK-Qualitätsga-

rantie hilft Ihnen dabei Ihre hoch-

wertige Zahntechnik noch besser

zu kommunizieren.

Die BIO DYNAMIK-Qualitätsga-

rantie leistet das, was der Patient,

der Zahnarzt und natürlich Sie als

Hersteller im Garantiefall erwarten

– eine Wiederherstellung des Zahn-

ersatzes ohne zusätzliche Kosten.

Weitere Informationen und Werbematerial 

für Zahnärzte und Patienten erhältlich.

BEDRA GmbH · Merklinger Str. 9 · 71263 Weil der Stadt

Tel.: 0 70 33/69 36 0 · Fax: 0 70 33/69 36 50

info@bedradent.com · www.bedradent.com

Garantierte Qualität – BIO DYNAMIK Dentallegierungen

Sind Sie dynamisch? 
Besuchen Sie uns auf der IDS Halle 13.2/Gang K/Stand 040

ANZEIGE

Abb. 9: Links ist ganz O.K., rechts ist  voll daneben … Abb. 10: Der Spatel muss immer zur Mitte zurückgeführt werden. Abb. 11: Für ein getrimmtes Kontrollmodell braucht man nicht viel Zeit. Abb. 12: Ob alltägliche Arbeiten oder Schaumodelle; farbige Gipse veredeln
jedes Meistermodell. 





PRODUKTE
Wenn es das ästhetische Ziel
einer Keramik ist, die natürli-
che Farbwirkung eines Zah-

nes zu rekonstruieren oder –
vielleicht besser noch – zu op-
timieren, warum richtet sich
dann die Farbgebung von Ke-

ramikmassen nicht nach dem
natürlichen Aufbau?
Bei einem natürlichen Zahn

wird die Farbe in der  Tiefe be-
stimmt und entwickelt sich
aus dem Kern heraus. Der
darüber liegende Schmelz

dient in seiner transluzenten
Zusammensetzung lediglich
als Diffusionsspektrum für

das Licht. Ergebnis ist eine
natürliche Farbtiefe.
Dieses Konzept der Natur
wurde im Rahmen der Farb-
philosophie der neuen Auf-
brennkeramik der Firma C.
Hafner, die von dem Schwei-
zer Zahntechniker André
Baur maßgebend beeinflusst
wurde, nachvollzogen. Das
Ergebnis: CeHa WHITE®.
Bereits der Opaker,der schon
der Dentinfarbe entspricht
sowie eine darüber geschich-
tete Basicmasse (min. 0,2
mm) bestimmen die Dentin-
farbe. Die weiteren Massen,
Dentin und Schmelzmasse,
dienen nur noch der Steue-
rung der Transluzenz und des
Chromas, also der Farbinten-
sität.

Durch diesen Schichtaufbau
wird das Licht in der  Tiefe des
Zahns gebrochen. Hinzu

kommt die Tatsa-
che, dass sich die
im Glas eingela-
gerten Leucit-
kristalle bei der
a b g e s e n k t e n
Brenntempera-
tur nicht auflö-
sen. Dies führt zu
einer weiteren In-
tensivierung der
Lichtstreuung.
Das Ergebnis der
Umsetzung die-
ses Konzepts ist
sensationell, was
bereits von vielen
Anwendern be-
stätigt wird:

• Die natürliche Farbwirkung
eines Zahns lässt sich mit
geringem Aufwand rekons-
truieren.

• Die Farbe des künstlichen
Zahns passt sich automa-
tisch der Farbe von Nach-
barzähnen an (Chamäleon-
effekt).

• Im Bereich der Gingiva fin-
det bei entsprechenden Prä-
parationen eine sehr gute
Beleuchtung des Gewebes
statt.

• Auch bei stark einge-
schränkten Platzverhältnis-
sen lassen sich diese Ergeb-
nisse erzielen.

Produktvergleiche von ein-
gegliederten Arbeiten zeigen
eindeutig die Überlegenheit

dieses Farbkonzeptes. Hinzu
kommt der schöne Nebenef-
fekt, dass sich durch einen
vermehrten Einsatz von Ba-
sicmasse zum ersten Mal die
Farbsättigung eines ge-
schichteten Zahns beeinflus-
sen lässt. D.h., je nach anato-
mischer Voraussetzung und
Präferenz des Technikers,
kann dieser die Farbsätti-
gung des Zahns und somit
das Chroma optimal steuern.
Für erfahrene Keramiker
eine neue Dimension!
Ergänzt wird dieses Farbkon-
zept mit hervorragenden Ver-
arbeitungseigenschaften von
CeHa WHITE®. Als leucitver-
stärkte Glaskeramik mit
Feldspatanteilen, ist es gelun-
gen, die guten Eigenschaften
traditioneller Keramikmas-
sen, die sich bereits über
Jahre am Markt etabliert ha-
ben, zu übernehmen und wei-
ter zu optimieren. Das Ergeb-
nis ist eine herausragende
Standfestigkeit beim Schich-
ten, optimale Kantenfestig-
keit auch nach mehreren
Bränden und eine deutlich
verringerte Schrumpfung.
C. Hafner ist es mit CeHa
WHITE® gelungen, die kera-
mische Schichtung und de-
ren ästhetisches Ergebnis
neu zu definieren. Die natür-

liche Farbwirkung eines
vom Techniker hergestellten
Zahns setzt Maßstäbe.

CeHa WHITE® – Massenreduziertes Sortiment.

CeHa WHITE® – The Colors of Light.

CeHa WHITE® – Die Farbe wird im Kern be-
stimmt.

Frontzahnkronen mit CeHa WHITE® (C. Hafner, Pforzheim).

Frontzahnkronen palatinal.

C. Hafner GmbH + Co. Gold- 
und Silberscheideanstalt
Bleichstraße 13–17 
75173 Pforzheim 
Tel.: 0 72 31/9 20-0 
Fax: 0 72 31/9 20-2 08 
E-Mail: dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de

Adresse

Natürliche Farbwirkung mit weniger Aufwand
Nach dem Konzept der Natur entwickelt – die Aufbrennkeramik CeHa WHITE® von C. Hafner
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Das international tätige
Unternehmen Asami Ta-
naka Dental Enterprises
Inc. mit Sitz in Chicago ist
ein kompetenter Anbieter
von hochwertigen Geräten,
Materialien und
Fortbildungskur-
sen für Zahnärzte
und Zahntechni-
ker in der restau-
rativen Zahnheil-
kunde. Erstmals
in Europa präsen-
tiert Tanaka Den-
tal in Kooperation
mit KDF Denken
ein revolutionäres
v o l l a u t o m a t i -
sches Gießverfah-
ren.Mit dem Gieß-
roboter „Robo
Cascom“ ist es
erstmals gelun-
gen, den traditio-
nellen Ablauf
beim Gießen we-
sentlich zu ver-
kürzen, zu auto-
matisieren und ei-
nen reproduzier-
baren Qualitätsstandard zu
erzielen.Gewohnte Arbeits-
schritte wie Aufwachsen,
Einbetten, Vorwärmen und
das eigentliche Gießen er-
folgen mit dem „Robo Cas-

com“ automatisch. Dank
innovativer Robot-Techno-
logie ist nur noch ein integ-
riertes Verfahren in einer
Gießeinheit nötig.
In dem Gießroboter können

alle Legierungen (außer Ti-
tan) schnell und sicher ge-
gossen werden. Der Clou:
Pro Tag können bis zu 22
Güsse erfolgen, da sechs
Muffeln gleichzeitig mit ver-

schiedenen Programmen
gegossen werden können.
Ein zweites Highlight wird
der weltweit einzige auf
dem Markt erhältliche Di-
rektlaser „Master Kubo“
sein. Dieses Laserschweiß-
gerät steht für neueste High-
End-Lasertechnologie, die
hervorragende Arbeitser-
gebnisse bei hohem Durch-
satz garantiert. Dabei eig-
net sich der „Master Kubo“
von Tanaka Dental für die
gesamte Bandbreite zahn-
technischer Schweißungen
von grazilsten Arbeiten bis
hin zu Glättungen größerer
Oberflächen bei gleichzeiti-
ger Produktivitätssteige-
rung um bis zu 50 %, bei Re-
paraturen sogar bis zu 80 %.
In dem kompakten Direkt-
laser der Premiumklasse
wird das Metall mittels di-
rekter Glasfaserleiter
schnell, sehr schonend und
homogen aufgeschmolzen.
Die erzielte Verbindungs-
qualität ist extrem hoch
und Verunreinigungen von
Schweißnähten durch
Elektroden ausgeschlos-
sen. Hervorzuheben ist die
vergleichsweise simple und
komfortable Bedienung
dieses Laserschweißge-

rätes. Selbst Einsteiger er-
zielen bereits nach kurzer
Zeit sehr gute und reprodu-
zierbare Schweißergebnis-
se dank Pulsformung und
voreingestellter Parameter.
Der „Master Kubo“ erfüllt
gerade in heutigen Zeiten
alle Anforderungen von
Dentallaboren an Zuverläs-
sigkeit und Qualität und
steht für ein Höchstmaß an
Produktivität – ein Pre-
mium-Laserschweißgerät
für Premium-Ergebnisse.
Beide Hochleistungsgeräte
– „Robo Cascom“ und „Mas-
ter Kubo“ können während
der IDS am Stand von Ta-
naka Dental (Halle 14.1,
Stand G 063) getestet wer-
den.

Im Bereich Total-Prothetik
wird es ab sofort möglich
sein,Wachs direkt und ohne
Zeit raubenden Umweg
durch permanente Wachs-

aufnahme aufzutragen. Wie
beim amir-Flüssigwachs-
spender erfolgt der Wachs-
auftrag nun auch bei der
Total-Prothetik durch ein
im Handstück integriertes
Waschreservoir.
Bei dieser Weltneuheit han-
delt es sich um ein spezielles
Modellierinstrument, das
per Sensortechnik einen

Motor steuert, der je nach
Bedarf geschmolzenes
Wachs zur Verfügung stellt.
Das Wachs wird durch eine
permanent beheizte Model-
lierspitze,die speziell für die
Total-Prothetik entwickelt
wurde, direkt am Modell
appliziert. So lassen sich
nun auch größere Mengen
Wachs problemlos und effi-
zient modellieren.
Die Weltneuheit wurde ba-
sierend auf der erfolgrei-
chen Markteinführung des
amir-Flüssigwachsspenders
(Vorstellung IDS 2003) ent-
wickelt und wird auf der
diesjährigen IDS vorgestellt
(Halle 13, Ebene 1, Stand:
J 059).

Revolutionäre Hochleistungsgeräte 
Tanaka Dental demonstriert auf der diesjährigen IDS zwei neue Hochleistungsgeräte – den Gießrobo-
ter „Robo Cascom“ und den Laserschweißer „Master Kubo“ 

Neuheit in Sachen
Wachs auftragen  
Die Firma amir hat einen  Flüssigwachsspender
für die Total-Prothetik entwickelt  

Asami Tanaka Dental 
Enterprises Europe GmbH
Max-Planck-Straße 3
61381 Friedrichsdorf
Tel.: 0 61 72/8 30 26
Fax: 0 61 72/8 41 79
E-Mail: info@tanaka.de
www.tanaka.de

Adresse

amir aufwachs-systeme
Weiherstraße 13/1
78050 VS-Villingen
Tel.: 0 77 21/99 00 85
Fax: 0 77 21/99 00 86 
E-Mail: info@amir-dental.com
www.amir-dental.com

Adresse

Direktlaserschweißer „Master Kubo“.



Natürliche Zähne begeistern
mit einer sehr hohen Licht-
durchlässigkeit. Wird der

Schmelz an natürlichen Zäh-
nen einmal abgesäuert, er-
kennt man das reine Dentin

(Abb.1 und 2).Der hohe trans-
luzente Grad dieser natür-
lichen Strukturen offenbart

sich. Intensive Farben direkt
neben transluzenten Schich-
ten sind zu erkennen. Erst
durch dieses Wechselspiel
kommen unterschiedlichste
Wirkungen zu Stande (Abb.3).
Die INSPIRATION ist mit

ihren Grund-
massen – Opa-
ker, Opak-
Dentin und
Dentinmassen
– in gewohnter
Vi t a ®- Fa r b -
k l a s s i f i z i e -
rung von A1 –
D4 mit zusätz-
licher Modifi-
kation von A0
und B0 farb-
lich abge-
stimmt. Zu-
sammen mit Transpamassen,
Schneiden, Effektschneiden,

Halstranspa,
Chroma, Den-
t i n m o d i f i e r,
Malfarben- und
Glasurpasten
lässt sich leicht
und sicher na-
türlich wirken-
der Zahnersatz
r e a l i s i e r e n
(Abb. 4).
Für Zahntech-
niker, die noch
tiefer in diese

Individualität einsteigen
möchten, schaffen die neuen
chromaintensivierten, trans-
luzenten Individualmassen
(CTI-Massen) die richtige
Voraussetzung (Abb.8).Diese
CTI-Massen können im Ori-
ginal eingelegt als auch den
Basismassen der INSPIRA-
TION hinzugemischt werden
(Abb. 5 bis 7).
Die neun CTI-Massen werden
im so genannten CTI-Set zu-
sammen mit einem Farbindi-
kator angeboten. Eine Bro-
schüre gibt interessante An-
regungen und eine praxisge-
rechte Anleitung.

Mehr Individualität mit zusätz-
lichen Metallkeramik-Massen
Mit neun neuen Individualmassen bietet die Firma Heimerle + Meule die Möglichkeit, mit ihrer syntheti-
schen, zweiphasigen Leucit-Glaskeramik INSPIRATION noch perfekter das Original zu kopieren.

Zu beziehen bei:
Heimerle + Meule GmbH 
Dennigstraße 16 
75179 Pforzheim 
Tel.: 0 72 31/9 40-1 40 
Fax: 0 72 31/9 40-21 99 
E-Mail: info@heimerle-meule.com
www.heimerle-meule.com

Adresse

Abb. 1 und 2: Der abgesäuerte Zahn zeigt deutlich den Transluzenzgrad und die Intensität des Dentins. Abb. 3: Am frontal aufgeschnittenen Zahn ist das
Wechselspiel der Schichten klar zu erkennen.

Abb. 4: Keramisches Onlay mit dem Einsatz von INSPIRATION Effekt-
schneide, Halstranspa und Modifier.

Abb. 8:Mit den neuen CTI-Massen trägt Heimerle + Meule den Anspruch
leistungsorientierter Labors nach noch mehr Individualität Rechnung. 

Abb. 6 Abb. 7Abb. 5 bis 7: Individuell geschichteter Molar – perfekt ausgeführt mit den neuen INSPI-
RATION CTI-Massen.

Die VITA In-Ceram CAD/
CAM-Materialien sind seit vie-
len Jahren weltweit klinisch
bewährt. Sie gewährleisten
durch ihre industrielle Herstel-
lung eine stän-
dig gleichblei-
bende Qualität
und können mit
inLab von Si-
rona effizient
und ökono-
misch verarbei-
tet werden.
Zu der ausge-
reiften Pro-
duktpalette gehören auch die
aus yttriumteilstabilisiertem
Zirkonoxid bestehenden
VITA In-Ceram YZ CUBES.
Auf Grund ihrer he-

rausragenden Festigkeit er-
möglichen sie grazile Kro-
nen- und Brückenkonstruk-
tionen mit höchster Passge-
nauigkeit.

Für dieses Material entwi-
ckelte VITA das COLORING
LIQUID. Hierbei handelt es
sich um eine Flüssigkeit zum
vollständigen oder partiellen

Einfärben von geschliffenen
Gerüsten aus den YZ CUBES
vor dem Sinterprozess. Das
VITA COLORING LIQUID ist
in fünf Farbhelligkeitsstufen –

LL1-LL5 – des
F a r b s y s t e m s
VITA SYSTEM
3D-MASTER er-
hältlich. Die Res-
tauration wird le-
diglich nach dem
Schleifen und ei-
nem Trocken-
brand für ca. zwei
Minuten entspre-

chend der gewünschten Farb-
helligkeitsstufe in das VITA
COLORING LIQUID ge-
taucht. Danach wird wie ge-
wohnt weitergearbeitet.

Hat die Materialvielfalt der
VITA ceramics bisher schon
mit ihrem breiten Einsatz-
spektrum und das inLab mit
der Fertigung aller physiolo-
gisch relevanten Indikatio-
nen überzeugt, so profitie-
ren Zahntechniker jetzt von
einer weiteren Möglichkeit
der Steigerung der Ästhetik
bei Restaurationen aus Zir-
konoxid.

Mit VITA COLORING LIQUID eingefärbte Kappen aus VITA In-Ceram YZ CUBES. 

VITA Zahnfabrik 
H. Rauter GmbH & Co. KG
Postfach 13 38
79704 Bad Säckingen
Tel.: 0 77 61/5 62-0
Fax: 0 77 61/5 62-2 99
E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com
www.vita-zahnfabrik.com

Adresse

Einfärben von Zirkonoxid-Gerüsten
Mit dem COLORING LIQUID von der   VITA Zahnfabrik erhalten die aus den
VITA In-Ceram YZ CUBES geschliffenen Gerüste einen besonderen Farbton.

Der Sockelgips BonBase star-
light (Klasse 4 nach ISO 6873),
kann für das Sockeln von
Stumpfmodellen sowie Säge-
und Meistermodellen einge-
setzt werden. Die technischen
Werte – wie Expansion nach
zwei Stunden mit 0,03 % oder
Härte nach 24 Stunden von
mind. 120 N/qmm – entspre-
chen den Idealwerten für
dünnflüssige Sockelgipse.
Die Besonderheit gegenüber
anderen Materialien besteht in
dem speziellen Starlight-Pig-
ment. Hierbei handelt es sich
um spezielle, silberne Pig-
mentkörnchen, welche beim
Trimmen des Modellsockels
freigelegt werden und als silb-
rig-schillernde Punkte im Ma-

terial erscheinen. Diese geben
dem Stumpfmodell eine unver-
wechselbare Optik, werten die
zahntechnischen Arbeiten auf
und machen das Modell zum
Eyecatcher für Zahnarzt und
Patient.

Zusätzlich sollte durch
Schmirgeln mit einem feinen
Schleifpapier (P600 – P1000)
die Oberfläche geglättet wer-
den. Hier kann auch die Inten-
sität des Starlight-Pigments im
Modellsockel beeinflusst wer-

den, denn je länger
der Sockel mit dem
Schleifpapier bear-
beitet wird, desto fei-
ner erscheint die
Struktur der Pig-
mente. Es empfiehlt
sich, das Material nur
im nassen Zustand zu
trimmern und zu glät-
ten, da sonst Kratzer
in der Modelloberflä-
che den optischen
Eindruck beeinträch-

tigen können. Zum Versiegeln
und um einen seidigen Modell-
glanz zu erzeugen, wird ein
Modellglänzer oder eine ölige
Lösung empfohlen.
Derzeit ist „BonBase starlight“,
abgepackt in 4,5 kg Dosen, in
den Farben königsblau, nacht-
blau und schwarz erhältlich.

Mit BonBase starlight werden Modelle zum Eyecatcher.

WIEGELMANN DENTAL GmbH 
Landsberger Str. 6
53119 Bonn
Tel.: 02 28/98 79 10
Fax: 02 28/9 87 91 19
E-Mail: dental@wiegelmann.de
www.wiegelmann.de

Adresse

Dünnflüssiger Sockelgips mit „Starlight“-Pigment
Der neue Gips „BonBase starlight“ von  WIEGELMANN besticht durch seine unverwechselbare Optik

Das industrielle Profi-Video-
Kamerasystem LAB-CAM
LC 4 erlaubt ein ergono-

misch korrektes Vergrößern
(18-x-opt.-Zoom) der Arbei-
ten am Arbeitsplatz und er-
setzt damit Lupenbrille bzw.
Mikroskop-System.
In gewohnter Arbeitshal-
tung können die vergrößer-
ten Arbeiten in Blickrich-
tung simultan betrachtet
und bequem über einen Fuß-
schalter gezoomt werden.
Eine hochauflösende Moni-
tordarstellung wird gewähr-
leistet durch eine 1/4“-Super
HHD-CCD Farbzoom-Vi-
deokamera.
Die Profi-Leuchtstofflam-
pentechnik sorgt für helles

Flächenlicht mit unter-
schiedlichen Lichtcharakte-
ristiken in Bezug auf die

Schattigkeit und
rundet damit
den professio-
nellen Einsatz-
bereich dieses
neuen LAB-
CAM-Systems
ab.
Zur Dokumenta-
tion, Präsenta-
tion und Quali-
tätss icherung
lassen sich die
Arbeiten sofort
fotografieren, ar-
chivieren sowie
beliebig weiter-
bearbeiten. Eine
umfangreiche
PC-Software er-
möglicht vielsei-
tigste Einsatz-

und Kombinationsmöglich-
keiten.
Das neue Kamerasystem
wird auf der diesjährigen
IDS vorgestellt (Halle 13.3,
Stand E 008).

Ein Labor-Kamera-
system feiert Premiere
Das neue Profi-Kamerasystem für das Dental-
labor der Firma RIETH bietet einige Besonder-
heiten: u. a. einen Zoom-Fußschalter und eine
Archivierungs- und Bearbeitungsfunktion

RIETH
Feuerseestraße 16
73614 Schorndorf
Tel.: 0 71 81/25 76 00
Fax: 0 71 81/25 87 61
E-Mail: info@a-rieth.de
www.a-rieth.de

Adresse

Das Kamerasystem LAB-CAM LC 4 mit 17” TFT-Monitor.
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SERVICE

Auf Ihrer Internetseite
www.metalordental.de präsen-
tieren Sie Ihr neues Unterneh-
men mit dem Versprechen
„gleiche Qualität – neuer Fo-
kus“.Erwächst aus der Metalor-
Tradition für Sie eine spezielle
Verantwortung?
Ja, insbesondere auf die auch
weiterhin absolute Zuverläs-

sigkeit unserer Produkte. Das
ist eine Verpflichtung unseren
Kunden und letzten Endes den
Patienten gegenüber.

Mit welchen Zielen treten
Sie an?
Unser wichtigstes Ziel heißt:
„value for dental professio-
nals“.Wir wollen also Werte für
Spezialisten im Dentalbereich
und deren Kunden schaffen.

Werte,die unverwechselbar mit
dem Namen „metalordental“
verbunden sind.

Welche Werte werden das
sein?
Unsere „Werte“ sind in erster
Linie das Anbieten hervorra-
gender Produkte und Dienst-
leistungen mit klarem Zusatz-

nutzen. Zweitens
bedeutet „Wert“
für uns gleichzei-
tig, dass wir uns
bewusst auf Weni-
ges konzentrie-
ren, das wir aller-
dings ausgezeich-

net beherrschen wollen. Und
drittens wollen wir unseren
Kunden „Wert“ durch perma-
nente Aus- und Weiterbildung
vermitteln, damit sie wiederum
mit unseren Produkten lang-
fristigen Erfolg bei ihren Kun-
den bzw.Patienten haben.

Wie schnell wollen bzw.
brauchen Sie Erfolg?
Wir suchen den langfristigen

Erfolg. An Kurzzeitergebnis-
sen, selbst wenn sie spektaku-
lär wären, haben wir kein Inte-
resse.

Der neue Firmenhauptsitz
ist in Oensingen.Welche Funk-
tionen befinden sich hier? Wel-
che Funktionen sind an ande-
ren Orten?
Alle Einheiten, die mit Marke-
ting, Dienstleistungen und
Führung zu tun haben, sind in
Oensingen angesiedelt. Im
Hauptsitz Oensingen beschäf-
tigen wir 25 Personen. Unser
Innovationsteam umfasst mo-
mentan drei Personen, die sehr
eng mit unseren Technologie-
partnern zusammenarbeiten.
Sie sind in Biel zu Hause.In For-
schung & Entwicklung  sowie
Vertrieb arbeiten sieben Perso-
nen in Neuchâtel.

Wie viele Mitarbeiter be-
schäftigen Sie insgesamt? 
Rechnet man die internationa-
len Tochtergesellschaften mit
den Funktionen des Verkaufs

hinzu,so beschäftigen wir per 1.
Januar 117 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter.

Wie sehen Sie die jetzige Po-
sition der metalordental ag im
Markt?

Die Marke „Metalor“ ist im
Markt gut etabliert, sie ist mit
hervorragenden Produkten
renommiert und hat den Kun-
den über viele Jahre Erfolge
bieten können.
Wo ich klar Nachholbedarf
sehe, ist bei der Produktepa-
lette, die zu schmal ist. Wir
müssen sie verbreitern, inno-
vativer gestalten und uns viel
näher beim Kunden bewegen.

Wo sind die Stärken und wo
mögliche Schwächen der meta-
lordental ag?
Als Stärke ist die hervorra-
gende Qualität der Produkte zu
nennen.Auch die soliden, lang-
jährigen Kundenbeziehungen
bewerte ich außerordentlich
positiv.
Diese beiden Faktoren kombi-
niert mit dem intensiven Enga-
gement des Verwaltungsrates
und der Belegschaft bilden eine
unverwechselbare Kombina-
tion.
Wie schon erwähnt, wollen wir
unser Produktportfolio aus-
bauen und verbreitern. Außer-
dem werden wir unsere ganze
Organisation in ihrer Kunden-
orientierung stärken.

Wo liegen die Chancen der
metalordental ag?
Im Erwerb der Lizenz einer
neuen Technologie. Hier wer-
den wir die Anwendungen für
dentale Applikationen weiter
vorantreiben. Wir werden uns
neu positionieren – weg vom alt
hergebrachten Image des Le-
gierungsherstellers, hin zu ei-
ner innovativen, strikt kunden-
bedürfnisorientierten Unter-
nehmung.

Sprechen Sie mit dieser
Technologie neue Kundenseg-
mente an?
Neue Systeme und Technolo-
gien bedeuten auch neue Kun-
densegmente, sowohl inner-
halb der Gruppe der traditionell
von uns betreuten Zahntechni-
ker, aber auch und besonders
die Zahnärzte, die Neues von
uns erwarten können. Der An-
teil Legierungen an unserem
Geschäft liegt bislang bei ca.
75 %. Da werden mittelfristig

Umschichtungen durch Inno-
vationen stattfinden müssen.
Wir werden neue Geschäftsfel-
der erschließen und dort „value
for dental professionals“ schaf-
fen und anbieten.

Sehen Sie Risiken? 
Ich sehe eventuelle Risiken
eher von den Veränderungen
des Gesamtmarktes her, wobei
es eine unserer wesentlichen
Aufgaben sein wird, aus diesen
Risiken neue Möglichkeiten zu
machen.

Wo sehen Sie die zukünftige
Marktpositionierung der meta-
lordental ag? Welche konkreten
Ziele haben Sie? Wie ist der
Zeitrahmen dafür?
Die nächsten fünf Jahre werden
wir intensiv darauf verwenden,
die neue Technologie in dentale
Innovationen weiter zu entwi-
ckeln. Daneben wird die Aus-
weitung unserer bestehenden
Produktpalette ein Schwer-
punkt sein. Die Richtung ist die
Zielgruppe „Zahnarzt“ – zu-
sätzlich zu den Zahntechni-
kern.
Eine Verbesserung und Erwei-
terung der Mitarbeiterkompe-
tenzen ist eine weitere, sehr
wichtige Aufgabe der nächsten
Jahre.Kunden werden metalor-
dental als wieder tonangeben-
den,innovations- und qualitäts-
orientierten Anbieter von Den-
talprodukten und -dienstleis-
tungen wahrnehmen.

Wie beurteilen Sie das Inno-
vationspotenzial der neuen
Technologie – und damit der
metalordental ag – aus strategi-
scher Sicht?
Das Innovationspotenzial ist
hoch. Die Bestätigung für diese
Überzeugung haben wir auch
von „Test“-Anwendern,die sich
mit dieser Technologie und ih-
ren Möglichkeiten bereits et-
was beschäftigt haben.
Ich sehe für gewisse Applikatio-
nen sehr attraktive Segmente
im Dentalmarkt.Das sind inno-
vationsfreudige Gruppen, die
eine ideale Ergänzung unserer
bisherigen Marktpartner sein
können. Um nochmals Zeit-
marken zu nennen, in fünf Jah-
ren wollen wir hier erste Erfolge
vorweisen können. Konkreter
möchte ich momentan nicht
werden, sondern abwarten, bis
erste präsentable Ergebnisse
vorhanden sind.

Lassen Sie uns von Ihrer Be-
legschaft sprechen. Über wel-
che Kernkompetenzen verfügt
sie?
Solides, überdurchschnittli-
ches technisches Wissen. Das
Engagement der Belegschaft
und der Wille zum Erfolg beein-
drucken mich.Dies ist eine aus-
sichtsreiche Basis für die Zu-
kunft.

Wo erkennen Sie im Hin-
blick auf die zukünftige Markt-
positionierung Potenzial bei
den Mitarbeitenden?
Bei der Entwicklung von einer
überdurchschnittlichen zu ei-

ner marktführenden Kunden-
orientierung. Bei der täglichen
Arbeit muss bewusster werden,
dass der Kunde mit seinen Wün-
schen und Bedürfnissen, mit
seinem Erfolg im Zentrum un-
serer Arbeit steht. Unser Weg:
von einer produktzentrierten
Firma zu einer markt- und kun-
denorientierten Organisation.

Wenn Sie die Zukunft der
metalordental ag in Form einer
anschaulichen Geschichte er-
zählen sollten, was für eine Ge-
schichte wäre das?
Eine „wahre“, vom Schuhfab-
rikanten, der neue Märkte er-
schließen wollte. Er schickte
zwei seiner Verkäufer zur Ab-
klärung hinaus in den Markt
und erhielt kurze Zeit später
zwei Telegramme von ihnen.
Das eine lautete: „Die Einheimi-
schen tragen keine Schuhe,das
ist kein neuer Markt.“ Im zwei-
ten Telegramm stand: „Die
Einheimischen tragen keine
Schuhe, das ist ein neuer
Markt.“ metalordental wird die
Chancen sehen und nutzen.

Lassen Sie uns über Sie per-
sönlich sprechen. Wie ist Ihre
berufliche Vergangenheit?
Nach meiner Ausbildung war
ich drei Jahre im Kundendienst
der Cendres & Métaux als Aus-
bilder tätig. Anschließend
zwölf Jahre bei der Firma Strau-
mann; zunächst als Product
Manager für Endodontie und
Implantologie,ab 1996 als Chief
Technology Officer und Mit-
glied der Geschäftsleitung.
Zusatzausbildungen habe ich
absolviert in Betriebsökonomie
(BA) und in internationaler
Kommunikation an der Univer-
sität Lugano (EMSc). Seit
Herbst 2004 bin ich aktiv als Ge-
schäftsführer der Metalor Divi-
sion Dental, seit 1. Januar 2005
als Chief Executive Officer und
Delegierter des Verwaltungsra-
tes der metalordental ag tätig.

Welche beruflichen Erfah-
rungen würden Sie als Ihre
wichtigsten bezeichnen?
Meine sechs Jahre als Chief
Technology Officer bei der
Straumann Holding AG. Ganz
besonders die Tatsache, dass
ichden Innovationsprozess von
A–Z betreuen konnte. Hierbei
empfand ich hauptsächlich die
Vielfältigkeit der Anforderun-
gen und Prozesse als enorm
spannend und lehrreich. Zwei-
tens war Straumanns Börsen-
gang eine für mich sehr wich-
tige Erfahrung.Drittens die Zu-
sammenarbeit zwischen Strau-
mann als Hersteller und dem
ITI als wissenschaftlich-techni-
schem Partner. Aus dieser Ko-
operation kamen wesentliche
Impulse zur Produktentwick-
lung und -lancierung.

Vielen Dank für das Ge-
spräch.

„Der Kunde steht im Zentrum unserer Arbeit“
Seit dem 1. Januar 2005 gibt es die rechtlich eigenständige metalordental ag, welche aus der ehemaligen Metalor  Technologies SA
herausgelöst wurde.Als deren Chief Executive Officer zeichnet Marcel Scacchi verantwortlich. ZT Zahntechnik Zeitung sprach
mit ihm über  Visionen, Strukturen sowie strategische Ziele der metalordental ag.

metalordental 
(Deutschland) GmbH
Rotebühlplatz 19
70178 Stuttgart
Tel.: 0 18 03/6 38 25 67
Fax: 0 18 03/6 38 23 29
E-Mail: info@metalordental.com
www.metalordental.com

Adresse

Marcel Scacchi, Chief Executive Officer der meta-
lordental ag.

• hochpräzise
• dimensionsstabil
• unverkennbar
• innovativ

BonBase starlight

Wiegelmann Dental

GIPS GUT - ALLES GUT

… by smile & more

der dünnflüssige Sockelgips mit dem starlight-Pigment

Auf der IDS: Halle 13.2, Gang P, Stand 18
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Der 1995 von Harry Distler
(heute Geschäftsführer von
DCS Dental) ins Leben geru-
fene Biotanarbeitskreis Nord

traf sich zum zehnten Mal in
Folge. Wie auch schon die
letzten Jahre fand die Veran-
staltung am zweiten Januar-
wochenende statt, dieses Mal
in Annaberg-Buchholz.
Das Treffen war geprägt von
konstruktiver Zusammenar-
beit und kollegialem Aus-
tausch, auch weit über das
Thema Titan hinaus. Neben
den interessanten Fachvor-
trägen Titan in der Frästech-
nologie sowie den Zukunfts-
prognosen im Dental-Hand-

werk ließ auch das Rahmen-
programm für die Winter-
sportler der Gruppe keine
Wünsche offen. Krönender

Abschluss der Ver-
anstaltung war
eine nächtliche Ro-
deltour vom Fich-
telberg nach Ober-
wiesenthal.
Die beteiligten La-
bore waren: Kan-
nen, Meyer-Or-
schatz, Münter,
Boll & Beyer,
Brauer, Cirjak, de
Roy & Wennemann
und die Firma DCS.
Wir freuen uns

schon heute auf das Treffen
2006 in Bad Tölz.

DCS Dental AG
Postfach
Gewerbestrasse 24
CH-4123 Allschwil 1
Tel.: +41 (0)61 486 90 70
Fax: +41 (0)61 482 06 22
E-Mail: dcs@dcs-dental.com
www.dcs-dental.com

Adresse
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Jubiläums-Arbeitstreffen
Zahntechniker trafen sich im erzgebirgischen
Annaberg-Buchholz zum 10. Titanarbeitstreffen

Claude Sieber, Zahntechni-
ker und Fotograf mit interna-
tional herausragendem Ruf,
veröffentlicht ge-
meinsam mit VITA
just zur IDS 2005 ei-
nen neuen faszinie-
renden Bildband
mit dem Titel „Moti-
vation“. Gemein-
sam mit Claude Sie-
ber ist es VITA ge-
lungen, den Reiz
der dentalen Foto-
grafie und deren
Verbindung zur
Zahntechnik in ein-
drucksvollen und
einzigartigen Foto-
grafien zu vereinen.
Siebers fotografische Re-
cherchen an natürlichen Zäh-
nen und seine Erkenntnisse
bezüglich Aufbau und Farbe
nutzte er insbesondere in der
Zusammenarbeit mit der

VITA Zahnfabrik bei der Ent-
wicklung von keramischen
Massen.
In dem außergewöhnlich
hochwertigen Werk „Motiva-
tion“ steht die visuelle Beob-
achtung der Natur und deren
Reproduktion mit VITA Ver-
blendmaterialien im Mittel-
punkt. Es werden nicht nur
ästhetische Ergebnisse prä-
sentiert, sondern die Anwen-
dung der einzelnen Massen
detailliert aufgezeigt und
durch fotografische Spezial-
effekte dokumentiert.

Dieser ästhetische Bildband
soll Zahntechniker motivie-
ren, sich auch mit scheinbar

Nebensächlichem zu befas-
sen. „Motivation“ fordert auf,
Neues zu erforschen sowie
Bisheriges und Bekanntes
aus einem anderen Blickwin-
kel zu betrachten und in Res-

taurationen gezielt
umzusetzen.
Gleichzeitig dient
„Motivation“ als
Anschauungsma-
terial für Zahnärzte
in der Patienten-
aufklärung auf
höchstem Niveau.
Mittels zahlreicher
Fotos werden die
heutigen Möglich-
keiten der Ästheti-
schen Zahnheil-
kunde verdeutlicht
– der Patient wird

motiviert, sich für eine un-
sichtbare Zahnmedizin mit
sichtbarem Erfolg zu ent-
scheiden.

Für Zahntechniker der „Mo-
dularen Fortbildung“ und
Umschüler der „GZT12“ ver-
anstaltete der Galvanoher-
steller Gramm in den Labor-
räumen des „institus für be-
rufsbildung und umschu-
lungs GmbH“ (ibu)
in Neustadt-Gleve
eine Fortbildung
zum Thema Dop-
pelkronentechnik.
Nach der Vorstel-
lung der Galvano-
technologie durch
Rainer Schwarz
(Gramm) ging es
sogleich an den
praktischen Teil der
Ausbildung. Hier-
zu haben die Teil-
nehmer in ihrer
Praxisausbildung
gegossene Primär-
kronen hergestellt, auf die
nun ein Galvanoteleskop auf-
gebracht werden sollte. Da
sich die Schritte zur Vorberei-

tung zum Galvanoforming
auf wenige Handgriffe be-
schränken, konnte jeder Teil-
nehmer in kürzester Zeit
seine Krone zum Galvanisier-
prozess präparieren. An-
schließend folgte der Galva-

nisier-Vorgang im Gerät
GAMMAT® free.
Am nächsten Morgen konn-
ten alle Teilnehmer das Er-

gebnis begutachten und da-
rüber staunen, wie aus einer
glasklaren Flüssigkeit gol-
dene Teile werden. Dann ging
es ans Finish. Mit einem Sili-
konpolierer wurden die Rän-
der der Galvanos etwas zu-
rückgenommen, sodass die
Primär- und Sekundärteile
perfekt aufeinander passten –
und dies ohne größeres Auf-
passen.Schließlich konnte so
jeder Teilnehmer als Ergebnis
des Kurses eine fertige Se-
kundärkrone aus 24-karäti-
gem Gold mit einer Stärke
von 200 µm mit nach Hause
nehmen
Bei der abschließenden Dis-
kussion wurde auf die Her-
stellung der Tertiärkonstruk-
tion ebenso eingegangen wie
auf die hervorragenden Zu-
kunftsperspektiven des Gal-
vanoforming in der Zahn-
technik.
Der Erfolg der Veranstaltung
hat den Galvanospezialisten

Gramm und die Schulungs-
experten von ibu darin be-
stärkt, auch in Zukunft Kurse
in dieser Richtung anzubie-
ten.

Bekanntes neu entdecken  
Zähne im Mittelpunkt künstlerischer Arbeit:
Claude Siebers neuester Bildband motiviert den
neugierigen Betrachter zum Entdecken

Galvanoforming-Kurs für Umschüler
In zwei Tagen zur fertigen Sekundärkrone aus Gold: Zahntechniker und Um-
schüler waren die Teilnehmer eines von Gramm veranstalteten Galvano-Kurses.

Die Teilnehmer des Arbeitskreises Nord.

Gramm-Mitarbeiter Rainer Schwarz (li.) bei der Präsentation der Gal-
vanoforming-Technologie.

Eine Fortbildungsveranstaltung, die bei den Teil-
nehmern gut angekommen ist.

„Motivation“, sicherlich einer der
schönsten und facettenreichsten
Bildbände, erscheint im März 2005,
umfasst 87 Seiten und ist zum Preis
von 80,00 Euro (inkl. MwSt. und Ver-
sandkosten) über die VITA Zahn-
fabrik (Fax-Nr.: 0 77 61/5 62-2 99;
Best.-Nr.: W008) erhältlich.

Info

�

Hiermit melde ich mich verbindlich zum
dentechnica-forum in Köln an:

� forum I am Freitag, 15.4.2005,    
9.30–13.00 Uhr 
Fachforum Zahntechnik

� forum II am Samstag, 16.4.2005,    
9.30–13.00 Uhr 
Wirtschaftsforum Zahntechnik

� Hiermit reserviere ich auch Plätze
(kostenlos) für das Internationale
Zahntechniker-Forum – Future Day
am Freitag, 15.4.2005, 14.00–17.30 Uhr

Dieser Anmeldung liegt ein Verrechnungs-
scheck/Kopie des Überweisungsträgers
bei über Euro

Vorname/Name

Labor

Straße/Nr.

PLZ/Ort

Telefon, Telefax, E-Mail

Unterschrift

Die Allgemeinen Bedingungen erkenne ich
mit meiner Unterschrift an.
Allgemeine Bedingungen
• Die Anmeldung kann nur bei gleichzeiti-

ger Übersendung eines Verrechnungs-
schecks/der Überweisung in Höhe der
Tagungsgebühren erfolgen.

• Anmeldeschluss ist der 31.3.2005, danach
ist eine Registrierung nur noch vor Ort,
am Stand des VDZI (S 10/12) in Halle
13.2, oder an den Veranstaltungstagen vor
dem Europasaal bis 9.30 Uhr möglich.

• Nach erfolgter schriftlicher Anmeldung ist
eine kostenlose Stornierung leider nicht
mehr möglich. Die Stornierungsgebühren
betragen 100 Prozent und es erfolgt keine
Erstattung der Teilnahmegebühren.

• Mündliche Nebenabreden haben ohne
schriftliche Bestätigung keine Gültigkeit.

• Änderungen im Programmablauf vorbe-
halten.

Anmeldung zum dentechnica-forum
Veranstaltungsort
• Koelnmesse, Congress-Centrum Ost,

Verteilerebene Halle 13/14, Europa-
saal

Teilnahmegebühren
• Die Teilnahmegebühr je Forum

beträgt jeweils 80 Euro (60 Euro für
Innungsmitglieder).

• Bei Teilnahme an beiden Veran-
staltungen (Forum I und II) beträgt
die Teilnahmegebühr nur 120 Euro 

(100 Euro für Innungsmitglieder).
• Gebühren jeweils inkl. gesetzlich vor-

geschriebener Mehrwertsteuer.
• Tagungsteilnehmer haben die Mög-

lichkeit, die IDS am Veranstal-
tungstag kostenlos zu besuchen.

Bitte per Post oder per Fax an:
Wirtschaftsgesellschaft des VDZI, Postfach 70 31 33, 60568 Frankfurt am Main, Fax: 0 69/66 55 86-33, 
Kontonummer: 1 400 797 (BLZ 501 900 00) bei der Frankfurter Volksbank, Stichwort: dentechnica

Programm dentechnica-forum zur
Internationalen Dental-Schau in Köln 2005
Freitag, 15. April 2005
09.30 – 13.00 Uhr dentechnica-forum I, Fachforum im Europasaal, Koelnmesse

14.00 – 17.30 Uhr Internationales Zahntechniker-Forum – Future Day in
Zusammenarbeit mit der FEPPD, im Europasaal, Koelnmesse

Samstag, 16. April 2005
09.30 – 13.00 Uhr dentechnica-forum II, Wirtschaftsforum, im Europasaal, Koelnmesse

9.30 Uhr Begrüßung Lutz Wolf, Präsident des VDZI
9.40 Uhr  Einstimmung durch den Moderator ZTM Heiko Bischoff, Moderator
9.50 Uhr Das Höchste ist das Ziel – Visionen moderner Zahntechnik ZT Klaus Müterthies

10.25 Uhr  Die Entscheidung für CAD/CAM 2005 – ZTM Siegbert Witkowski
Fokus Qualitätskriterien

11.00 Uhr Kaffeepause
11.15 Uhr Die Physik der Verblendung von Gerüstwerkstoffen – Prof. Dr. Heinrich Kappert

Anforderungen an den ästhetischen und dauerhaften Erfolg
11.40 Uhr  Verblendforum – Verblendprodukte und ihr Beitrag zum  GC Germany, VITA Zahnfabrik, Nobel Biocare,

ästhetischen Erfolg – Dentalfirmen präsentieren DeguDent, Ivoclar Vivadent, AmannGirrbach
13.00 Uhr Ende

9.30 Uhr Begrüßung ZTM Heiko Bischoff, Moderator
9.40 Uhr Eine Vision wird zur Wirklichkeit? – 

Ein vollautomatisches CAD/CAM-System
• Einführung Prof. Hans-Christoph Lauer,

Universität Frankfurt
• Vortrag Dr. Paul Weigl, Universität Frankfurt

10.15 Uhr Über Investitionen betriebs- und marktgerecht entscheiden Dipl.-Oec. Erich Steiner
Dipl.-Volksw. Walter Winkler

11.00 Uhr Kaffeepause
11.15 Uhr Marketingelemente und -strategien Prof. Dr. Norbert Meiners
11.45 Uhr Optimierungsstrategien für die PR-Praxis Dr. Karin Uphoff, Marburg

mit praktischen Beispielen aus dem Labor
13.00 Uhr Ende

Messestand des VDZI, Halle 13.2, Gang S, Stand 10/12

ANZEIGE

Gramm GmbH & Co. KG
Dentale Galvanotechnik
Parkstraße 18
75233 Tiefenbronn-Mühlhausen
Tel.: 0 72 34/95 19-0
Fax: 0 72 34/95 19 40
E-Mail: gramm.dental@t-online.de
www.galvanoforming.de

Adresse



Zahnersatz-Reform 2005:
Noch nie war der Unterneh-
mer im Zahntechniker-
Handwerk so sehr gefragt
wie heute. Diese Herausfor-

derung greift das dentech-
nica-forum des VDZI am
15. und 16. April anlässlich
der Internationalen Dental-
Schau in Köln auf. Unter der
Moderation von Zahntechni-
kermeister Heiko Bischoff,
Laborinhaber und Präsident
der Vereinigung Umfassende
Zahntechnik (VUZ), werden
wieder namhafte Referenten
wichtige Beiträge liefern
zum Generaltitel „Markt und
Technik: Neue Herausforde-
rungen meistern – mit Visio-
nen gestalten“.
„Schon die Themen und Re-
ferenten des ersten Fachta-
ges zeigen die Ausrichtung
des dentechnica-forums in
diesem Jahr: Entscheidungs-
orientierte Informationen
für den Unternehmer. Fest-
zuschüsse für alle Versor-
gungsarten werden die Ver-
ordnungsstrukturen in den
kommenden Jahren deutlich
verändern können. Neue
Technologien und Pro-
duktangebote werden mit
konventionellen Versor-
gungsformen immer stärker
konkurrieren und an Markt-
verbreitung gewinnen. Das

ist die produktpolitische
Herausforderung für das La-
bor“, so der Moderator des
dentechnica-forums, Heiko
Bischoff. Daher wird anhand

von harten Fakten
und fachlichen Be-
wertungskriterien
der Einsatz neu ent-
wickelter Materia-
lien und neuer Ferti-
gungstechnologien
kritisch unter die
Lupe genommen. Im
Vordergrund der Vor-
träge steht das Bemü-

hen,den fachlichen Informa-
tionen der Industrie weitere
kompetente Sachinforma-
tionen und Erfahrungsbe-
richte für die Entscheidungs-
findung an die Hand zu ge-
ben.

Neuen Technologien
und Produkten auf den
Zahn gefühlt
Keine fachliche Bewertung
neuer Technologien ohne
fachliche Zielsetzung. Ein-
leitend wird daher Klaus
Müterthies, der ein interna-
tional anerkannter Referent
für ästhetischen Zahnersatz
ist, mit seinem facettenrei-
chen Vortrag „Das Höchste
ist das Ziel“ das Publikum si-
cher begeistern. Die Ziele
der Zahntechnik als Wieder-
herstellung der ganzen Per-
sönlichkeit des zu versor-
genden Menschen – mit die-
ser Demonstration der fach-
lichen Ziele und Möglich-
keiten setzt Klaus Müter-
thies sofort die Messlatte für
alle Zahntechniker.Meister-
liche Qualität auf höchstem
Niveau sollte auch im Fest-

zuschuss-System die Leitli-
nie der Meisterlabore sein.
CAD/CAM-Experte Siegbert
Witkowski zeigt anschlie-
ßend in seinem Vortrag „Die
Entscheidung CAD/CAM
2005 – Fokus Qualitätskrite-
rien“, was die neuen Fer-
tigungssysteme für Kera-
mikgerüste bei den hohen
Qualitätsanforderungen des
Zahntechnikers wirklich
leisten können. Anhand klar
formulierter fachlicher Be-
urteilungskriterien wird
Siegbert Witkowski die An-
gebote der Industrie kritisch
würdigen und so wertvolle
Entscheidungshilfen für den
Laborinhaber vermitteln.
Mit Professor Dr. Heinrich
Kappert, dem Experten für
Dentalwerkstoffe, wird das
Verblendforum eröffnet. Er
hält sein 20-minü-
tiges Referat „Die
Physik der Ver-
blendung von Ge-
rüstwerkstoffen –
Anforderungen an
ästhetischen und
dauerhaften Er-
folg“ und gibt so-
mit die Bewer-
tungskriterien vor,
die Verblendmate-
rialien für die heu-
tigen Anforderun-
gen des Zahntech-
nikers erfüllen
müssen. Sechs re-
nommierte Anbie-
ter werden danach
anhand gleicher
Beurteilungskrite-
rien in zehnminütigen Prä-
sentationen ihre Spitzenpro-
dukte vorstellen. Die Dental-
unternehmen DeguDent,
GC-Germany, AmannGirr-

bach, Nobel Biocare, Ivoclar
Vivadent und VITA stellen
sich diesem anspruchsvollen
Vergleich.

Investitionsruinen ver-
meiden – Marktposi-
tion durch Marketing
stärken
Der zweite Tag orientiert
sich an den drei Säulen „In-
novation“, „Investition“ und
„Marktauftritt“: „Technische
Innovationen müssen nach
Chancen und Risiken auf
beiden Seiten der unterneh-
merischen Prozess- und Ent-
scheidungskette beurteilt
werden.Investitionen bedeu-
ten Investitionen in eine
grundsätzlich unsichere Zu-
kunft. Die dadurch mög-
lichen Produkte stellen aber

wiederum neue Marktchan-
cen dar. Für beide Seiten der
Medaille muss der Blick der
Betriebe geschärft werden.
Dies ist Aufgabe des Wirt-

schaftsforums“,so der Mode-
rator des dentechnica-fo-
rums weiter.

Innovation und 
Investition 
Unter dem Titel „Eine Vision
wird zur Wirklichkeit – ein
vollautomatisches CAD/
CAM-System?“ wird Ober-
arzt Dr. Paul Weigl ein
CAD/CAM-Konzept vorstel-
len, das die Ergebnisse der
achtjährigen Forschungstä-
tigkeit an der Universitäts-
zahnklinik Frankfurt wider-
spiegelt. Akzente setzt hier-
bei nicht die Technologie
selbst, sondern der wirt-
schaftliche Einsatz bei der
Herstellung von Zahnersatz.
Prof.Dr.Hans Ch.Lauer wird
als Direktor der Poliklinik

für zahnärzt-
liche Prothe-
tik der Uni-
v e r s i t ä t s -
z a h n k l i n i k
Frankfurt am
Main das For-
schungspro-
jekt vorstel-
len, das mit
Mitteln vom
B u n d e s m i -
nisterium für
Bildung und
Fo r s c h u n g
unterstützt
wurde.
Nachfolgend
wird Dip-
lom-Volks -
wirt Walter

Winkler mit Diplom-Öko-
nom Erich Steiner im Vor-
trag „Über Investitionen be-
triebs- und marktgerecht
entscheiden“ die betriebs-

wirtschaftlichen und markt-
ökonomischen Kriterien
präsentieren, die ein zahn-
technischer Betrieb bei sei-
ner Investitionsanalyse und
Investitionsentscheidung
berücksichtigen muss,wenn
er keine Investitionsruine
riskieren will. Dabei spielen
auch die Entscheidungs-
kriterien über Eigen- und
Fremdfertigung eine beson-
dere Rolle.

Marketing und 
Marktauftritt
Der zweite Teil des Samsta-
ges wird von Marketing- und
PR-Strategien für das Den-
tallabor bestimmt. Prof. Dr.
Norbert Meiners, Experte im
Bereich Marketing, Vertrieb
und Kommunikation im Ge-
sundheitswesen, zeigt in
seinem Vortrag die vielfälti-
gen Einsatzmöglichkeiten
von Marketingelementen
und -strategien zur betriebs-
und marktgerechten Positio-
nierung des zahntechni-
schen Unternehmens auf.
Unter dem Titel „Optimie-
rungsstrategien für die PR-
Praxis“ zeigt Dr. Karin
Uphoff, PR-Managerin mit
eigener Consulting-Agentur
in Marburg, dass professio-
nelle PR mehr ist als nur
Pressearbeit: Sie ist ein ent-
scheidender Faktor für den
Erfolg des Unternehmens.
Nach ihrem Vortrag wird Dr.
Uphoff mit zahlreichen Bei-
spielen aus der Praxis für ein
PR-aktives zahntechni-
sches Unternehmen effek-
tive und erfolgreiche Strate-
gien für das Dentallabor
vorstellen.

Für die Beleuchtung der Qua-
lität und Qualitätssicherung
in Europa sprechen vor allem
zwei Gründe:

1. Als wichtigste Anbieter-
gruppe in Europa sind die
zahntechnischen auch zur
Sicherung und Fortentwick-
lung ihrer nationalen und
europäischen Marktposition
umfassend gefordert. Zahn-
technische Laboratorien von
selbstständigen Unterneh-
mern sind im Prozess der
Zahnbehandlung mit Zahn-
ersatz arbeitsteilig als Sys-
tempartner des Zahnarztes
tätig. Durch die Spezialisie-

rung in eigenen zahntechni-
schen Laboratorien sind sie
in besonderer Weise gekenn-
zeichnet durch hohes theore-
tisches Fachwissen und brei-
tes Erfahrungswissen über
Fertigungstechnologien und
Materialien, die sie gegen-
über dem Zahnarzt als Kun-
den besonders positionieren.

2. Der Patientenschutz ge-
nießt in der europäischen Ge-
sundheits- und Verbraucher-
politik besonders hohe Prio-
rität. Zahntechnische Labo-
ratorien von selbstständigen
Unternehmern sind als Her-
steller von einzelgefertigten
Medizinprodukten den be-
sonderen Pflichten des Medi-
zinproduktegesetzes unter-
worfen. Angesichts einer zu-
künftigen Europäisierung
der nationalen Gesundheits-
märkte sind die hieraus resul-
tierenden Vorschriften und
Normen in ein umfassendes
Qualitätssicherungssystem
zu integrieren.

Beide Motive,gesetzliche Ver-
pflichtungen und europä-
ische Markterfordernisse,ma-
chen daher das Thema „Qua-
lität und Qualitätssicherung“
zu einem herausragenden eu-
ropäischen und internationa-
len Thema für die selbststän-

digen Unternehmer in der
Zahntechnik.
Qualitätssicherung im selbst-
ständigen zahntechnischen
Labor kann auf zwei, sich er-
gänzenden Wegen und mit
zwei Instrumenten garantiert
werden.

Qualität 
der Qualifikation
Zum einen ist bei der hand-
werklichen Einzelfertigung
Qualität durch Qualifikation
des selbstständigen Unter-
nehmers einerseits und
durch fachliche Qualifika-
tion der Mitarbeiter anderer-
seits zu sichern. Die hohe
Qualifikation sichert quali-
tätsorientierte und innova-
tive Unternehmen. Dieser
zentrale Strukturaspekt ist
für die Formulierung eines
vom benachbarten zahnärzt-
lichen Berufsbildern ab-
grenzbaren, eigenständigen
Berufsbilds des Zahntechni-
kers und dessen Fortent-
wicklung wesentlich. Hohe,
vom Berufsstand selbstdefi-
nierte Ausbildungsanforde-
rungen, sind für die Formu-
lierung eines eigenständigen
Berufsbildes als ordnungs-
politisches Strukturelement
unverzichtbar. Die Siche-
rung eines eigenständigen

Berufsverständnisses und
die Sicherung eines einheit-
lichen Qualitätsstandards
setzen deshalb die Formulie-
rung einheitlicher Ausbil-
dungsstandards in Europa
voraus.

Qualitätsmanagement
Qualitätsmanagement-Sys-
teme als integraler Bestand-
teil einer modernen Unter-
nehmensführung dienen der
Sicherung einer kontinuier-
lichen Erfüllung der vom
Unternehmen selbst gesetz-
ten Qualitätsziele, vor allem
in der Fertigung. Dabei muss
die Vielzahl europäischer
Normen für den Arbeits- und
Patientenschutz berücksich-
tigt werden. Qualitätsorien-
tierte und effiziente Ferti-
gungsprozesse stehen hier
im Mittelpunkt des Interes-
ses. Die selbstständigen
zahntechnischen Unterneh-
mer in Europa haben daher
ein herausragendes Inte-
resse an der Sicherung
gleicher Marktzugangsvo-
raussetzungen und fairer
Wettbewerbsbedingungen
durch einheitliche Anforde-
rungen bei Qualitätssiche-
rungs-Systemen für das
zahntechnische Labor.
Auf beiden Aufgabenfeldern

ist der europäische Zahn-
techniker-Verband in Zu-
sammenarbeit mit den natio-
nalen Mitgliedsverbänden
aktiv. Nach einem zielstrebi-
gen Koordinationsprozess
werden an dessen Ende für
die Zahntechnik in Europa
einheitliche Anforderungen
an die Ausbildungsinhalte
für Zahntechniker sowie ein
Mindeststandard für berufs-
spezifische Qualitätssiche-
rungs-Systeme stehen.
Nach der Einführung von
Lutz Wolf als Präsident des
VDZI stellt daher David
Smith das Strukturelement
„Qualifikation“ und dessen
Stand der Harmonisierung
einheitlicher Ausbildungsin-
halte in Europa vor.
Nach David Smith wird Jür-

gen Schwichtenberg als Prä-
sident der FEPPD über die all-
gemeinen gesetzlichen An-
forderungen an Qualitätssi-
cherungs-Systeme unter
Nennung der gegebenen eu-
ropäischen Rechtsquellen
und deren Entwicklung refe-
rieren.
Vor diesem Hintergrund wer-
den die Referenten aus drei
europäischen Ländern über
die jeweilige nationale Situa-
tion, deren Rechtsgrundla-
gen und deren Umsetzungen
in Qualitätssicherungs-Sys-
teme berichten.
In einer abschließenden Fra-
gerunde werden David
Smith und Jürgen Schwich-
tenberg die Visionen des eu-
ropäischen Verbandes ver-
treten.

Top-Entscheidungshilfen für das Labor beim dentechnica-forum
Unter dem Motto „Markt und Technik: Neue Herausforderungen meistern – mit Visionen gestalten“ veranstaltet der VDZI das diesjährige dentechnica-forum
auf der IDS 2005. Das zweitägige Veranstaltungsprogramm verspricht, richtungsweisend bei unternehmerischen Entscheidungen im Dentallabor zu werden.

Future Day: Europäische Zahntechnik trifft sich in Köln 
Die gesamte dentale Welt wird sich vom 12. bis zum 16.April in Köln treffen und präsentieren. Mit dabei: die europäischen Zahntechniker. Das erste Interna-
tionale Zahntechniker-Forum Future Day wird das  Thema „Qualität und Qualitätssicherung in Europa“ behandeln.Von VDZI-Generalsekretär Walter Winkler

Das dentechnica-forum sowie der Future Day finden im Congress-
Centrum Ost der Koelnmesse, Halle 13/14, Europasaal, statt.

Anmeldung unter:

Wirtschaftsgesellschaft des VDZI
Postfach 70 31 33
60568 Frankfurt am Main
Fax: 0 69/66 55 86-33
E-Mail: info@dentechnica.info

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

IN
F

O

Im Rahmen der IDS möchte der VDZI gemeinsam
mit dem europäischen Zahntechniker-Verband
FEPPD Perspektiven für die Zukunft des Zahntech-
niker-Handwerkes aufzeigen.

Immer neuere Technologien und Produkte strömen auf den zahntechnischen Markt und fordern so-
mit die Labore produktpolitisch stets weiter hinaus.
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Ist die Mehrheit der deut-
schen Zahntechniker eher
kontrolliert, konservativ,
immer gut organisiert und
strukturiert? Ausgestattet
mit einem hohen Grad an
Sicherheitsbedürftigkeit?
Stünden die Teilnehmer ei-
nes zweitägi-
gen Seminars
der Akademie
U m f a s s e n d e
Zahntechnik,
AUZ, repräsen-
tativ für die
über 70.000
Mitarbeiter in
den bundes-
deutschen Den-
tallaboren, die
Annahme wäre
gerechtfertigt.
In der Hambur-
ger Kreishand-
werkerschaft näherten sich
die Hörer des Weiterbil-
dungsinstituts der VUZ dem
immer aktuellen Thema
„Erfolgreiche Neukunden-
gewinnung“ jetzt mit der
Suche nach dem eigenen
H.D.I.-Profil (Herrmann-
Dominanz-Instrument) .
Dabei handelt es sich um
ein Modell, das die Denk-
und Verhaltensweisen in
vier Kategorien unterteilt:
„Rationales Ich“, „Sicher-
heitsbedürftiges Ich“, „Ex-
perimentelles Ich“, „Füh-
lendes Ich“.
Unter der professionellen
Regie von Seminarleiterin
und Trainerin Claudia Huhn
ging es in einem span-

nungsgeladenen Dialog
letztendlich um die Klärung
der Frage, warum kommt
der Einzelne mit einigen
Leuten besser zurecht, als
mit anderen? Was für den
Dentalunternehmer nichts
anders bedeutet: Mit dem

einen zahnärztlichen Kun-
den klappts besser, als mit
dem anderen – obwohl auch
bei dem Versuch der Neu-
kundengewinnung Anspra-
che und Dienstleistungen,
Kostenkalkulation und Ser-
viceangebote stets iden-
tisch sind.
Und genau an dieser Stelle
kristallisierte sich der pra-
xisorientierte Kern des Se-
minarthemas heraus: Wer
sich im Klaren darüber ist,
wie er selbst kommuniziert,
lernt, lehrt, Entscheidun-
gen trifft und mit anderen
Menschen zusammenar-
beitet, der kann auch die ty-
pischen Denk- und Verhal-
tenspräferenzen seines

Gegenübers besser ein-
schätzen und kategorisie-
ren. Denn immer mehr
Menschen verlangen heute,
dass ihre Einzigartigkeit
anerkannt und berücksich-
tigt wird. „Schema F“ ist
passè!

„Meine Zahnärztin
hat immer wenig Zeit“
„Eine Zahnärztin in mei-
nem Kundenkreis hat ei-
gentlich immer wenig Zeit,
ist nicht unfreundlich, aber
eher kurz angebunden, ich
finde nicht den richtigen
Zugang, um beispielsweise
über neue technische Mög-
lichkeiten in meinem Labor
oder neue Werkstoffe zu
sprechen“, berichtete ein
Zahntechnikermeister mit
hörbarem Bedauern über
die eher kühle Routine der
langjährigen geschäft-
lichen Beziehung.
Die Frage, in welcher Ver-
haltenskategorie die kurz
beschriebene Kundin wohl
einzuordnen ist, war von
der Seminarrunde relativ
schnell beantwortet: Ein ra-
tionaler Typ, logisch, kri-
tisch, realistisch, fakten-
orientiert, mit einer Vor-
liebe für Zahlen und Analy-
sen. Eine Denk- und
Verhaltensweise, die im
Übrigen nur knapp zehn
Prozent  der Zahntechniker
im Hamburger AUZ-Semi-
nar sich selbst als domi-
nante Eigenschaften zu-

schreiben würden! Denn
neben der erwähnten domi-
nierenden Sicherheitsbe-
dürftigkeit, die die Tugen-
den Zuverlässigkeit, Orga-
nisationstalent, Pünktlich-
keit und Ordnungssinn
einschließt, bezeichneten
sich die meisten Seminar-
teilnehmer eher noch als
emotional, hilfsbereit und
kommunikativ bis „redet
gern und viel“.
Das im Fall einer eher ratio-
nal denkenden und agieren-
den  Zahnärztin und einem
auf Sicherheit bedachten
und eher noch emotionalen
Zahntechniker offenbar
zwei Welten aufeinander
treffen, bedurfte keiner
messerscharfen Analyse.
Die erfolgsorientierte Frage
lautete indes, wie typenge-
recht die Eigenpräsentation
eines Zahntechnikers im
Umgang mit unterschied-
lichen Kunden sein kann
und muss. Das war der Aus-
gangspunkt für eine äu-
ßerst kreative Diskussion,
die in vielen Laboren si-
cherlich eine Fortsetzung
finden wird. Denn die Not-
wendigkeit einer indivi-
duellen Ansprache, die viel
Wissen um die Denk- und

Verhaltensweisen des Ge-
genübers voraussetzt, gilt
als unbestritten.
Dass es dafür aber keine Pa-
tentschablonen gibt, weil
sich Menschen selten aus-
schließlich in eine Schub-
lade stecken lassen,war das
einhellige Gesprächsresul-
tat in dem höchst lebhaften
AUZ-Seminar. Dass das
H.D.I.-Modell jedoch  äu-
ßerst hilfreich sein kann,
sich selbst und seinen
Gegenüber besser einschät-
zen zu können, stand außer
Frage.
Interessantes Randergeb-
nis der Selbsteinschätzung
in der Hamburger Seminar-
runde: Bei einem auf fünf
bevorzugte Eigenschaften
beschränkten Dominanz-
profil fühlten sich die meis-
ten Zahntechniker be-
kanntlich eher im konser-
vativen bis emotionalen Be-
reich zu Hause. Und neben
der Rationalität als domi-

nante Denk- und Verhal-
tensweise, standen auch ex-
perimentelle Eigenschaften
wie bildhaftes Denken, Ein-
fallsreichtum, Konzeptio-
nalität und Intuition zurzeit
noch hinten an. Zumindest
bei den Teilnehmern eines
AUZ-Seminars, das durch
die kommunikative Regie
von Trainerin Claudia Huhn
eine Kettenreaktion von
Aha-Effekten auslöste.

Ist die Mehrheit der deutschen
Zahntechniker eher konservativ?
Seminar der Akademie Umfassende Zahntechnik (AUZ) zum Thema „Erfolgreiche Neukundengewin-
nung“ löste bei den begeisterten  Teilnehmern eine Kettenreaktion von Aha-Effekten aus.

Akademie Umfassende 
Zahntechnik (AUZ)
der Vereinigung Umfassende
Zahntechnik eG (VUZ)
Emscher-Lippe-Straße 5
45711 Datteln
Tel.: 0 23 63/73 93-0
Fax: 0 23 63/73 93-10
E-Mail: info@vuz.de
www.vuz.de

Info

„Wer bin ich?“ – Ein Kartenpuzzle mit konkreten Antworten.

Claudia Huhn in Aktion: Ist die Mehrheit der Zahntechniker eher konser-
vativ – oder doch progressiv?

Das Auto ist des Bundes-
bürgers liebstes und gleich-
zeitig auch eines seiner teu-
ersten Hobbys. Der Kauf
auf Raten ist deshalb für
viele eine Selbstverständ-
lichkeit. Warum dann nicht
auch schöne Zähne fremd-
finanzieren? Schließlich
nutzen wir diese 24 Stun-
den am Tag, beinahe unser
ganzes Leben lang.

Z u s a m m e n
mit der BHW
Bank AG hat
die BEDRA
GmbH deshalb
ein Konzept
zur Zahner-
satzfinanzie-
rung entwi-
ckelt,das güns-
tig, flexibel
und unbüro-
kratisch ist.
Der Ablauf für
den Patienten
ist ganz ein-
fach: Der Zahn-
arzt empfiehlt
ein Therapie-
konzept und
erstellt einen
Heil- und Kos-
tenplan. Nach
Fes ts te l lung
des verblei-
benden Eigen-
anteils kann

sich der Patient dann für
eine Finanzierung ent-
scheiden. So ist es möglich,
eine Laufzeit von 12 bis 72
Monaten zu wählen. Bei
einer Kreditsumme von
1.000 Euro und einer Lauf-
zeit von 72 Monaten bei-
spielsweise würde die mo-
natliche Rate nur 17,40
Euro betragen (effektiver
Jahreszins: 7,99 %).

Nach Ausfüllen eines Fi-
nanzierungsantrages kann
sich der Patient dann ent-
spannt zurücklehnen: Der
Zahnarzt leitet die Kredit-
anfrage an die BHW Bank
weiter und erhält nach
kurzfristiger Entschei-
dung die Darlehenssumme
direkt ausgezahlt.
Mit der Finanzierung zu
günstigen Konditionen
müssen auch gesetzlich
Versicherte nicht auf hoch-
wertigen und über die Kas-
senleistung hinausgehen-
den Zahnersatz aus dem
Dentallabor verzichten –
und erhalten somit gleich-
zeitig ein Stück Lebens-
qualität, die glücklicher
und zufriedener macht.Für
die Zahnärzte entstehen
keine Kosten und kein Ver-
waltungsaufwand, das
Ausfallrisiko ist gleich
null.

Was dürfen Zähne kosten?
Wieviel ein Patient für schöne Zähne ausgeben möchte, ist seine persönli-
che Entscheidung. Mit dem Finanzierungskonzept von BEDRA und der
BHW Bank stehen ihm mehrere Möglichkeiten offen

Für eine optimale Zahnersatz-Versorgung: Mit dem BEDRA ZahnKredit
können sich Patienten für eine Finanzierung im Rahmen ihrer Möglich-
keiten entscheiden.

ANZEIGE

BEDRA GmbH
Merklinger Straße 9
71263 Weil der Stadt 
Tel.: 0 70 33/69 36 0
Fax: 0 70 33/69 36 50
E-Mail: info@bedradent.com
www.bedra.de

Info



22_Service Nr. 3  |   März 2005   |   www.zt-aktuell.de 

(eb) – Der Zufall rettete ihnen
wahrscheinlich das Leben.
Den Weihnachtsurlaub hatte
sich Familie Lamml mit Sicher-
heit anders vorgestellt. Am 21.
Dezember des vergangenen
Jahres flog der Obermeister
der Zahntechniker-Innung
Nordbayern, Rudolf Lamml,
gemeinsam mit seiner Frau und
den beiden Töchtern nach Sri
Lanka.Glücklicherweise stand
gleich eine Rundreise auf dem
Programm. Jedoch am 27. De-
zember wurden die Rückkeh-

rer dann mit jenem Horror kon-
frontiert, der um die Welt ging.
Mit ihrer vielfachen Gewaltig-
keit hat sich die Flutka-
tastrophe seither in das Ge-
dächtnis der Familie einge-
brannt. „Unseren Töchtern ha-
ben wir teilweise die Augen
zugehalten. So grausam war
das“, so Lamml gegenüber der
ZT.
Wieder zurück in Deutschland
findet der Obermeister keine
Ruhe. Zwar freut ihn die welt-
weite Spendenbereitschaft,
doch kritisiert Lamml,dass die
gesammelten Gelder der gro-
ßen Hilfsorganisationen bis
heute nur zu einem Bruchteil in
den betroffenen Gebieten an-
kämen.Vor allem der hohe Ver-
waltungsaufwand wurmt ihn.
Unter dem Motto „Es gibt nix
Gutes, außer man tut es!“ be-
schloss er nun, selbst aktiv zu
werden und die Spendentrom-
mel für Sri Lanka zu rühren.So

sind inzwischen bereits über
18.000 € an Geld- und mehr
als 150 Kilo Sachspenden zu-
sammengekommen, welche
am 28. Februar 2005 nun von
ihm persönlich und auf eigene
Kosten in das Katastrophenge-
biet gebracht wurden. Seinem
Aufruf zur Hilfe sind sowohl
Firmen, Ärzte, Zahnärzte, als
auch Privatleute aus ganz
Deutschland gefolgt. Die Ein-
zelspenden reichten hierbei
von 10 bis 4.000 €. So sammel-
ten die Mitarbeiter des Labors

Rübeling & Klar aus Berlin-
Marzahn z.B. in Form von Ar-
beitsstunden, wobei insgesamt
4.000 € (!) zusammenkamen.
Einige Privatleute spendeten
individuell 500 €. Sowohl die
DeguDent GmbH als auch die
Deutsche Auromed Edelmetall
GmbH Regensburg beteiligten
sich ebenfalls mit jeweils
1.000 € an der Hilfsaktion. Der
Förderverein Zahntechnik e.V.
gab 250 €, eine lokale Entsor-
gungsfirma 100 €, um nur ei-
nige zu nennen.
Rudolf Lamml freut sich be-
sonders darüber,dass viele La-
bore in Nordbayern gespendet
haben. Der Vorstand der ZTI
Nordbayern plant zudem die
Aufwandspauschale für die
diesjährige Klausurtagung
gänzlich der Hilfsaktion auf
privater Basis zu stiften.
Der Spendentransport  in die
betroffenen Regionen ist mit
hohem logistischen und fi-

nanziellen Aufwand verbun-
den.Dass es sich hierbei nicht
um eine Urlaubsreise mit
Übergepäck handelt, ist da-
her offensichtlich. Umso
mehr ist Lamml vom Verhal-
ten des Reiseunternehmens
LTU enttäuscht, von dem so
gut wie keine Unterstützung
für seine Hilfsaktion zu er-
warten ist. Lediglich 20 Kilo
Freigepäck wurden ihm ge-
währt (neben 20 Kilo für sein
persönliches Gepäck). Für je-
des weitere Kilo muss er 6 €

zahlen.Das Rei-
sebüro ITS Re-
gensburg ver-
zichtete da-
raufhin auf sei-
ne Provision von
10 % des Ticket-
preises.
Die Übergabe
vor Ort wird von
der Polizei so-
wie den Bürger-
meistern offi-
ziell begleitet
und bestätigt.

Doch OM Lamml besteht da-
rauf,die Gelder persönlich nur
an die Mönche bzw. Betreuer
auszuhändigen, welche wirk-
lich direkt mit der Versorgung
der Kinder betraut sind.So sol-
len mit der Aktion ca. zehn bis
zwanzig Waisenhäuser bzw.
Klöster erreicht werden, in de-
nen zurzeit rund 2.000 Kinder
untergebracht sind. Jedes
Kind der besuchten Heime
und Klöster soll „einen vollen
Bauch und etwas zum Anzie-
hen bekommen.Und etwas Ei-
genes, also ein Plüschtier oder
Spielzeug“, so Rudolf Lamml
zu seinen Plänen. Für die Lo-
gistik vor Ort ist auch gesorgt.
Diese Aktion ist ein eindeuti-
ger Beleg für die Ambivalenz
dieser Naturkatastrophe.
Zwar forderte sie unzählige
Leben und brachte viel Un-
glück über Millionen von Men-
schen, jedoch öffnete sie
gleichzeitig viele Herzen.

C. Hafner hatte eingeladen
und 140 Zuhörer kamen! Mit
viel Engagement hatte Gre-
gor Böck, Außendienstmit-
arbeiter von C. Hafner, den
Fortbildungsabend Anfang
Februar in Hamburg vorbe-

reitet. Das brandaktuelle
Thema der Kombination von
CAD/CAM und Galvano ge-
fertigtem Zahnersatz lockte
viele Interessenten. Mit Dr.
Ole Richter und ZTM Su-
sann Zülow ist es dem Veran-
stalter gelungen, zwei fach-

lich hochversierte und
ebenso charmante Referen-
ten zu gewinnen, die das
komplexe Thema von allen
Seiten beleuchteten. Insbe-
sondere stellten die beiden
in ihrem zweistündigen Ko-
referat die Versorgung mit
herausnehmbarem Zahner-
satz in der Verbindung von
Procera®-Primärteilen und
HELIOFORM®-Galvanose-
kundärteilen vor. Vorteile
dieser Art der Versorgung
sind vor allem die Passge-
nauigkeit, Verschleißfestig-
keit sowie Tragekomfort und
Ästhetik. Dabei favorisiert
auch Dr. Richter das Vorge-
hen nach Weigl mittels intra-
oraler Verklebung. Susann
Zülow zeigte beeindru-
ckende Versorgungen, die
mit diesem System herge-
stellt wurden.

Der zweite Teil des Vortrages
war den festsitzenden Ver-
sorgungen gewidmet. Hier-
bei ging es vor allem um die
Procera-Implant-Bridge®,
die ebenfalls mit HELIO-
FORM®-Einzelkronen, hier
keramisch verblendet, zu ei-

nem hochästhetischen Ge-
samtkunstwerk zusammen-
gefügt wurde. Beeindru-
ckend war vor allem zu se-
hen,wie Zahnarztpraxis und
Labor Hand in Hand arbei-
ten und somit den Erfolg
planbar machen.

Nach dem Vortrag war bei ei-
nem Imbiss die Möglichkeit
gegeben, weiter zu fachsim-
peln und einfach die beson-
dere Atmosphäre und Stim-
mung des Hamburger Gast-
werkes auf sich wirken zu
lassen.

Einen sicherlich großen Tag
werden zehn Zahntechniker
und Zahntechnikermeister
bei der Verleihung des Ma-
jesthetischen Zertifikates
auf der diesjährigen IDS in
Köln erleben.

Die Kollegen scheuten selbst
weite Anreisen nicht und ka-
men aus ganz Deutschland,
ob aus Hamburg oder dem
Allgäu, um an der dreiteili-
gen Kursreihe „Dentale For-
men und Strukturen“ teilzu-
nehmen! Der am weitesten

angereiste Teilnehmer legte
insgesamt eine Strecke von
4.000 km zurück, um zu den
jeweiligen, über mehrere
Monate verteilten Kurster-
minen zu erscheinen.
Die Verleihung des Majes-
thetischen Zertifikates für
die Teilnahme an der von Da
Vinci Creativ veranstalteten
Kursreihe stellt nicht nur für
die Erwerber ein besonderes
Ereignis dar, sondern ist
auch für die Da Vincis,
Achim Ludwig und Massimo
Trombin, ein Höhepunkt in
ihrer beruflichen Laufbahn.
Sie verstehen das Majesthe-
tische Zertifikat als einen
ersten kleinen Schritt in
Richtung eines beginnenden
Umdenkens in der Branche –
weg von einem schnellen
und billigen, hin zu einem
qualitativ hochwertigen und
ästhetisch optimierten Pro-
dukt,das ohne Zweifel einen
fairen Preis verdient.

Das Majesthetische Zertifi-
kat erhalten:
– Ulrike Abraham (Praxis Dr.

Pfister, 87509 Immenstadt),

– Claudia Döring (Praxis Dr.
Pfister,87509 Immenstadt),

– Michael Dunkel (ZT van
Iperen, 53343 Wachtberg),

– Nicole Greuel (ZT van Ipe-
ren, 53343 Wachtberg),

– Marius Krawczyk (DT Beck-
mann,47198 Duisburg),

– Wilfried Lesaar (DL Derks,
46446 Emmerich),

– Astrid Münter (ZT van Ipe-
ren, 53343 Wachtberg),

– Susanne Nigst (Praxis Dr.
Pfister,87509 Immenstadt),

– Michael Redwanz (DL Red-
wanz, 22087 Hamburg),

– Detlef Röhrig (DL Röhrig,
56154 Boppard).

„Es gibt nix Gutes,außer man tut es!“
Unter dem Eindruck der Flutkatastrophe in Sri Lanka reist OM Rudolf
Lamml in das Krisengebiet, um vor Ort unbürokratisch Hilfe zu leisten.

Die Bad Homburger primo-
group, bestehend aus ihren
Unternehmen primotec mit
Produktschwerpunkt für
den zahntechnischen und
primodent für den zahnme-
dizinischen Bereich, hat ihre
Leistung im kunden- und
prozessorientierten Qua-
litätsmanagement im Rah-

men eines Zertifizierungs-
audits bewiesen und wurde
erfolgreich für den Bereich
Medizinprodukte nach DIN
EN ISO 13485:2003 und ISO
9001:2000 zertifiziert. Die
Zertifizierung erfolgte
durch die im medizinischen
Bereich sehr erfahrene und
renommierte medical device
certification (mdc).
„Wir wollen beste Qualität
liefern, eine hohe Kunden-

zufriedenheit garantieren
und wirtschaftlich erfolg-
reich auf dem Markt agie-
ren. Ein strukturiertes Qua-
litätsmanagement unseres
Unternehmens ist für uns
das optimale Mittel, um
diese Ziele zu erreichen. Zu-
dem erhöht eine Zertifizie-
rung das Vertrauen unserer

Kunden in unsere Unterneh-
men“, äußert sich Joachim
Mosch, Geschäftsführer der
Unternehmen. Zusammen
mit dem Qualitätsmanage-
mentbeauftragten hat er die
Zertifizierung von der Kon-
zeption bis zur Umsetzung
begleitet.
Als weltweit anerkannter
Qualitätsstandard gewähr-
leistet die Zertifizierung
nach DIN EN ISO 13485:

2003 und ISO 9001:2000,
dass die primogroup bei der
Entwicklung und dem Ver-
trieb von zahntechnischen
und zahnmedizinischen
Produkten sowie der Durch-
führung von Seminaren und
Workshops der Bereiche
Zahntechnik und Zahnme-
dizin gleichbleibend hohe
Qualität bietet, optimale Ar-
beitsprozesse verwendet
und innovative Manage-
ment-Methoden einsetzt.
Die hohen Anforderungen
der Zertifizierung und deren
Umsetzung konnten nur
durch das bewiesene Enga-
gement aller Mitarbeiter er-
reicht werden, deren aktive
Mitarbeit und Akzeptanz die
besten Voraussetzungen für
den Erfolg des Qualitätsma-
nagementsystems bei der
primogroup sind.

Qualität unter Beweis gestellt 
Die Firma primogroup wurde nach DIN EN ISO 13485:2003 und 9001:2000
zertifiziert – und setzt damit ein Zeichen für ihren hohen Qualitätsstandard

Wie der Erfolg planbar wird
In einem von C. Hafner veranstalteten Kurs unter dem Motto „Innovative
Therapiekonzepte mit CAD/CAM und Galvano“ konnten die Teilnehmer er-
fahren, wie bei der Herstellung von Zahnersatz der Erfolg planbar wird

Zahntechniker werden geehrt
Auf der diesjährigen IDS in Köln findet die feierliche  Verleihung des Majes-
thetischen Zertifikats der Firma Da Vinci Creativ statt.

Die Mitarbeiter des Berliner Dentallabors Rübeling & Klar sammelten 4.000 € in Form von Arbeitsstunden.

140 Teilnehmer im Gastwerk.

ZTM Susann Zülow.

Dr. Ole Richter.

C. Hafner GmbH + Co.
Gold- und Silberscheideanstalt
Bleichstraße 13–17 
75173 Pforzheim 
Tel.: 0 72 31/9 20-0 
Fax: 0 72 31/9 20-2 08 
E-Mail:dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de  

Adresse

Informationen zum zukünftig jähr-
lich zu vergebenden Zertifikat er-
halten Interessierte unter:
Da Vinci Creativ
Glockengasse 3
53340 Meckenheim
Tel.: 0 22 25/1 00 27
Fax: 0 22 25/1 01 16
E-Mail: 
leonardo@davincidental.de
www.davincidental.de

Adresse

primotec
Joachim Mosch
Tannenwaldallee 4
61348 Bad Homburg
Tel.: 0 61 72/99 77 00
Fax: 0 61 72/9 97 70 99
E-Mail: primotec@primogroup.de
www.primogroup.de

Adresse
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Veranstaltungen April 2005

Datum Ort Veranstaltung Info
April

04./05.4.2005 Hannover Vollkeramik Cergo für Fortgeschrittene – „Der Natur ganz nah“ DeguDent

Referent: DeguDent Fr. Dräger, Tel.: 0 40/27 83 92-30

07./09.4.2005 Berlin Aufstellkurs B – Creapearl  AmannGirrbach

Referenten: ZT Michael Ziemann, Dr. Rolf D. Hönes Fr. Weber, Tel.: 0 72 31/9 57-2 21

08./.09.4.2005 Weinböhla oder Gera Masterkurs: Verblendungen mit REFLEX® – Ein Blick in die Zukunft Wieland

Referent: ZTM Ch. Ferrari Tel.: 0 40/86 07 66

20.4.2005 Hamburg Das Modell – Die Visitenkarte des Labors picodent

Referenten: ZTM Thomas Weiler, Jens Glaeske Tel.: 0 22 67/65 80-0

21./22.4.2005 Ispringen Titan-Gießtechnik – Praxis und Theorie DENTAURUM

Referenten: ZT Bernd Niesler, Dr. Jürgen Lindigkeit, Fr. Braun, Tel.: 0 72 31/8 03-470

ZT Daniela Behringer 

27.–29.4.2005 Ispringen Der Schwenkriegel – Rationeller und graziler aus CoCr DENTAURUM

Referent: ZT Frieder Galura  Fr. Braun, Tel.: 0 72 31/8 03-470

28./29.4.2005 Nürnberg Die Kunst der Harmonie (Kurs behandelt Behandlungskonzept  DeguDent

von instrumenteller Funktionsanalyse bis prothetischer  Fr. Strothmann, Tel.: 0 89/ 55 90-2 23

Fertigstellung)

Referent: ZTM Bernd van der Heyd

29./30.4.2005 Nettetal EVOLUTION® E3 –Zahnformen und Oberfläche mit der Wegold

Schichtkeramik EVOLUTION® Fr. Kilian, Tel.: 0 91 29/40 30-70

Referent: ZTM M. Perling

Wer kann sich heute noch
ein Leben ohne Internet
vorstellen? Die Informa-
tionsvielfalt dieses Medi-
ums ist schier unerschöpf-
lich. Doch nicht nur Wissen
kann ausgetauscht werden,
auch handfeste Informatio-
nen nehmen einen immer
größeren Stellenwert ein.
Kein Jugendlicher,der nicht
mindestens einen Besuch
pro Tag im „Chatroom“ ver-
bringt. Dort wird über alles
Mögliche gequatscht. Was
liegt also näher, als so eine
Möglichkeit auch berufsbe-
zogen zu bieten – als Platt-
form für Zahnärzte und
Zahntechniker.
Ein relativ neues Angebot
stellt das www.muffel-
forum.de dar. Hier merkt
man gleich, dass das Ange-
bot von Technikern für Tech-

niker gestaltet wurde. Alles,
was zu einem guten Informa-
tionsmedium gehört, wurde
berücksichtigt. Die einzel-
nen Bereiche sind gut sor-
tiert und leicht anzuwählen.
Überhaupt auf einfache Be-
dienung wurde großer Wert
gelegt. Wir haben die Seiten
sowohl mit Microsofts Inter-
net Explorer 5.5 bzw. 6.0 be-
sucht als auch mit Mozillas
Firefox 1.0. Der Seitenauf-
bau klappt reibungslos und
vor allem schnell. Die Web-
site ist zudem für eine Dar-
stellung von 1.024x768 Pixel
optimiert.
Was wird jetzt im Einzelnen
geboten? Zuerst fällt die
Startseite mit den wichtigs-
ten und aktuellsten Infos
ins Auge. Sie wird regelmä-
ßig erneuert und aktuali-
siert, sodass ein User gleich

auf das Wesentliche auf-
merksam gemacht wird.
Auch die Verlinkung in die

einzelnen Themenbereiche
ist einfach und übersicht-
lich. Hier kann z. B. jeder

seine persönlichen Erfah-
rungen und Tipps zur Dis-
kussion stellen.
Ebenfalls vorhanden – eine
Plattform für die Industrie.
Sie kann hier ihre neuen,
aber auch ihre bewährten
Produkte vorstellen. Des
Weiteren sind eine aktuelle
Jobbörse und ein Ge-
brauchtgeräte-Markt wähl-
bar. Dem Handel bzw. den
Laborbesitzern wird somit
ein Instrument an die Hand
gegeben, schnell und un-
kompliziert auf sich auf-
merksam zu machen. Ein
weiterer Schwerpunkt liegt
in der technischen Unter-
stützung. Im Downloadbe-
reich stehen Gebrauchsan-
weisungen für verschie-
dene Materialien und Ma-
schinen bereit, und in der
Fun-Area kann man stau-
nen, wie z. B. Jongleure mit
unserer hohen handwerk-
lichen Kunst umgehen.
Nach Auskunft der Betrei-

ber soll das Angebot ständig
erweitert werden,damit sich
auch wirklich jeder beim Be-
suchen der Seite wohl fühlt.
Dazu gehört natürlich auch
ein schnelles Reagieren auf
etwaige technische Prob-
leme, die bis jetzt immer un-
verzüglich und zeitnah be-
hoben wurden.
In seiner Gesamtheit stellt
muffel-forum.de ein absolut
gelungenes Muss für jeden
interessierten Zahntech-
niker dar und verdient da-
mit auch, längerfristig am
Markt bestehen zu bleiben.
Natürlich lebt das Forum
von den Beiträgen und In-
formationen der Besucher.
Deshalb nichts wie ran an
die Kiste und gleich unter
muffel-forum.de  nachge-
schaut und mitgemacht. Die
Kollegen werden es danken
und der eigene Gewinn wird
neue Horizonte öffnen.

ZT Matthias Ernst

Ein absolutes Muss für jeden Zahntechniker
Ein Besuch der Internetplattform www.muffel-forum.de lohnt sich für Interessierte auf jeden Fall

www.muffel-forum.de

Kleinanzeigen
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Z a h n e r s a t z ,
s o  g u t  w i e  g ü n s t i g .
Exklusive Lieferung an Dentallabore
250 Zahntechniker in unserem eigenen 
ISO 9001:2000 zertifizierten Dentallabor in Izmir
Seit 15 Jahren Partner deutscher Dentallabore
2 Jahre Garantie ohne Wenn und Aber

Weitere Infos? Rufen Sie uns einfach an:

DENTEK International GmbH
Am Ruhrstein 1
45133 Essen
Tel.: 02 01/5 45 67 93
Fax: 02 01/5 45 67 94
www.dentekinternational.de

DENTEK A.S.
Tel.: +90-232/4 69 83 86
Fax: +90-232/4 69 83 88
www.dentek.com.tr

Anlässlich ihres zehnjähri-
gen Jubiläums laden die Da
Vinci’s zum III.
Da Vinci Crea-
t i v - S e m i n a r
nach Mecken-
heim ein.
Am Freitag,
dem 2. Septem-
ber 2005,haben
Zahntechniker
und Zahnärzte
die Gelegen-
heit, sich einen
ganzen Tag
lang inspirie-
ren und fortbil-
den zu lassen. Als Referen-
ten des Tages haben Karl-

Heinz Körholz,Klaus Müter-
thies und Reiner Semsch zu-

gesagt! Dr. Elco
Hackmann aus
A m s t e r d a m
wird mit einem
außergewöhn-
lichen Thema
aus dem Bereich
der zahnärzt-
lichen Psycho-
logie den Tag er-
gänzen und die
Teilnehmer zum
N a c h d e n k e n
bewegen. Na-
türlich werden

auch Achim Ludwig und
Massimiliano Trombin wie-

der von ihren Erfahrungen
berichten.
Am Abend gibt es dann eine
große Jubiläumsparty mit ei-
nem ganz besonderen Live-
band-Ereignis. Für das leib-
liche Wohl wird natürlich
wie immer nach Da Vinci Ma-
nier gesorgt.

III.Da Vinci Creativ-Fortbildungsseminar
Das Meckenheimer Unternehmen lädt Anfang September 2005 wieder
Zahntechniker und Zahnärzte zum Erfahrungsausstausch

Wer Informationen haben möchte, kann die
Da Vinci’s am IDS-Messestand der Firma pi-
codent besuchen oder Infos anfordern unter: 

Da Vinci Creativ
Glockengasse 3
53340 Meckenheim 
Tel.: 0 22 25/1 00 27
Fax: 0 22 25/1 01 16 
E-Mail: leonardo@davincidental.de




