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Spezialisierungen gefiahrlich?

FVDZ-Bundesvorsitzender Dr. Karl-Heinz
Sundmacher tiber Markt und Wettbewerb
in der zahnmedizinischenVersorgung.
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Labor als beratender Partner

Umihre Kunden aktivzuunterstiitzen, miissen
Labore nicht reagieren, sondern agieren. So
kann des Einen auch des Anderen Erfolg sein.
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Asthetik in Team (2)

Drei Pddagogen berichten iiber ein Schulpro-
jekt der besonderen Art — diesmal iiber Pa-
tientenanalyse, Farbmessung und Schichtung.
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Event mit Tradition

Zum mittlerweile neunten Malfand in Berlin
das Prothetik Symposium von Merz Dental
statt. ZT Matthias Ernst war fiir Sie dabei.
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VDZI-Mitgliederversammlung: Fedderwitz zu Korrekturen aufgefordert

Eingeschlagenen Weg weiter fortsetzen

Jiirgen Schwichtenberg auf VDZI-Delegiertenversammlung: Dachverband wird sich auch
weiterhin fiir Korrekturen am Festzuschuss-System einsetzen /Kritik an Fedderwitz-Vortrag

Auf der Herbst-Mitglieder-
versammlung des Verbandes
Deutscher Zahntechniker-In-
nungen (VDZI)am 6.und 7. De-
zember 2005 in Frankfurt am
Main hat Pridsident Jirgen
Schwichtenberg auf das kata-

Rolle der Vertreter von Kran-
kenkassenund Zahnirztenbei
der Einfithrung der Festzu-
schiisse. Als ,,unglaublich” be-
zeichnete er schliefllich den
Widerstand der Zahnérzte ge-
geneine flexible Anderung der

PrasidentJiirgen Schwichtenberg betonte den Einsatz des VDZI fiir die Zahntechniker und Patienten,
so auch mit der Agenda zum Zahnersatz, die vor kurzem an den Bundestag gerichtet wurde.

strophale Jahr ,Eins“im neuen
Festzuschuss-System zuriick-
geblickt. Mit einem Auftrags-
einbruch der zahntechnischen
Meisterbetriebe in den ersten
neun Monaten des vergange-
nen Jahres von 29,6 Prozent sei
die wirtschaftliche Lage der
Betriebe schlechter als beim
letzten ,Experiment” mit Fest-
zuschiissen im Jahr 1998.

Fiir denVDZI, so Schwichten-
berg, bestehe seit der Einfiih-
rung des Festzuschuss-Sys-
tems das oberste Ziel, trotz
der bloBen Anhdrungsrechte
im zusténdigen Gemeinsamen
Bundesausschuss konstruktiv
an dessen funktionsfdhiger
Umsetzung mitzuwirken. Da-
durch konnten Plane,den Leis-
tungsanspruch der Patienten
noch weiter zureduzieren, ver-
hindert werden. Kritisch be-
trachtete Schwichtenberg die

Befunde und Festzuschiisse
zur Korrektur offenkundiger
Mingel. Schon seit Jahresbe-
ginn2005habe derVDZIzuver-
lassige Zahlen als Friihindika-
toren bereitgestellt, die auf die
negativen Auswirkungen des
neuen Systems hingewiesen
hétten. Besonders die struktu-
rellen Fehler der Befundsyste-
matik bewirkten ,desastrose
Einbriiche des Versorgungsni-
veaus, gerade bei Briicken-
und Kombinationsversorgun-
gen“. Angesichts dieser Situa-
tion und den bekannten nega-
tiven Auswirkungen auf die
zahntechnischen Labore sieht
Schwichtenberg eindeutig die
Krankenkassen und die Zahn-
drzte in der Selbstverwaltung
in der Verantwortung — sowohl
fiir den Fortbestand des Zahn-
techniker-Handwerks als auch
fiir den Erhalt des Versor-

gungsniveaus der Bevolke-
rung.

Dr. Jiirgen Fedderwitz, Vorsit-
zender der Kassenzahnirzt-
lichen Bundesvereinigung
(KZBV), sieht dies allerdings
nicht so. Sein Gastvortrag im
Rahmen derVersammlung war
fiir die meisten anwesenden
Zahntechniker eine pure Pro-
vokation. ,Ich weil}, dass Sie
mit der Nivellierung so Ihre
Probleme haben, das ist uns
nichtverborgen geblieben®, ge-
stand Fedderwitz den Zahn-
technikern zu. Ansonsten ver-
teidigte der KZBV-Vorsitzende
seine alte Linie. Anderungsbe-
darf am Festzuschuss-System
gdbe es, wenn iiberhaupt, nur
in wenigen Punkten. Die
Schuld an den eventuellen Auf-
tragseinbriichen der Zahn-
techniker gab Fedderwitz der
Dentalbranche selbst. ,,Wenn
ichdas System,in demichlebe,
selbst schlecht mache, dann ist
das kontraproduktiv, so be-
komme ich die Leute nicht in
die Praxis®, so sein Argument.

Trotz dessen forderte Schwich-
tenberg den Zahnérzte-Vertre-
ter auf, zeitnah und flexibel die
notwendigen strukturellen An-
derungen am Festzuschuss-
System im Gemeinsamen
Bundesausschuss vorzuneh-
men. Nur durch die entspre-
chenden Fehlerkorrekturen —
vor allem im Bereich der Brii-
cken- und Kombinationsver-
sorgungen sowie der Repara-
turen — konne die notwendige
Akzeptanz fiir das Festzu-
schuss-System in der Bevol-
kerung etabliert werden. Fed-
derwitz reagierte auf das An-
gebot sehr reserviert.
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Wer den Uberblick behalten mochte, braucht Fachkenntnisse

Markt macht Spezialisierung notwendig

Differenzierung des zahnirztlichen Angebots in Parodontologie, Endodontie oder Chi-
rurgie scheinen jedochlangfristig keine negativen Auswirkungen auf die Labore zu haben.

(kh) - Ein Jahr ist es her, dass
der Wissenschaftsrat in seinen
Empfehlungen zur Weiterent-
wicklung der Zahnmedizin an
den Universitdtenzumehr Spe-
zialisierung aufgerufen hat.
Eine Forderung, die fiir den Be-
rufsstand wenig nachvollzieh-
bar war, gestaltete sich doch
besonders die postgraduierte
Ausbildung in der Zahnmedi-
zin bereits zu diesem Zeitpunkt
viel differenzierter als be-
schrieben. Heute gibt es kaum
eine Praxis,dienichtaufeineih-
rer Spezialisierungsrichtun-
gen wie Parodontologie oder
Oralchirurgie verweist. Als
Griinde hierfiir gelten der
medizinische Fortschritt, der
die Beherrschung des gesam-
ten modernen Behandlungs-
repertoires durch einen einzel-
nen Zahnarzt fast unmoglich
macht, sowie ein umkampfter
Markt, in dem sich die einzelne
Praxis positiv von anderen ab-
heben muss. Gerade mit Blick
auf die Labore ist dabei jedoch
die Unterscheidung zwischen

einem Spezialisten in Richtung
Fachzahnarztund einem Zahn-
arzt,der sich auf ein Fachgebiet
spezialisiert hat und weiterhin
Kronen und Briicken einsetzt,
wesentlich. Doch ungeachtet
dessen, ob ein Zahnarzt als
Kunde komplett wegbricht
oder ,nur“ weniger Zahn-
ersatzauftrage auf Grund einer
besonderen Schwerpunktset-
zung weitergibt, stellt sich die
Frage nach moglichen Auswir-
kungen auf die Labore. Fiir
Dr. Karl-Heinz Sundmacher,
Bundesvorsitzender des Freien
Verbandes Deutscher Zahn-
arzte, hat Spezialisierung keine
~gravierenden Auswirkungen
auf die gewerblichen Dental-
labore®. Denn auch Paro oder
Implantologie als beliebte Spe-
zialisierungsrichtungen seien
ohne Zahnersatz undenkbar.
Zudem werde der Bedarf an
Zahnersatz insgesamt trotz
Prophylaxe nicht geringer, so
Sundmacher. Damit wird ,le-
diglich“ die Frage, auf wie viele
und welche Zahnérzte sich die

Zahnersatzversorgung in Zu-
kunft verteilt, zur Strategie-
frage fiir das einzelne Labor.
Der Positionierungsexperte
Peter Foth von DeguDent emp-
fiehlt den Laboren angesichts
des wandelnden Marktes eine
Klar erkennbare und auf den
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Kunden zugeschnittene Ange-
botspalette. Ein besonders Er-
folg versprechender Weg sei
damit auch seitens der Labore
die Spezialisierung auf be-
stimmte Bereiche, erklért Foth.
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Eingeschlagenen Weg weiter ...

Fortsetzung von Seite 1

Erbotzwarweitere Gespriache
an, nannte aber im selben
Atemzug das vorweggenom-
mene Ergebnis. So seien An-

Schiines Léicheln.

Foliday dnan
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Qr. Jirgen Fedderwitz wurde nach seinem Vortrag aufgefordert,
Anderungen am Festzuschuss-System im GBA vorzunehmen.

derungen im System der Fest-
zuschiisse bis auf wenige Aus-
nahmen bei Reparaturen und
Teleskopversorgungen nicht
nur unndtig, sondern sogar
gefdhrlich.  Mehrausgaben
fir Zahnersatz durch even-
tuelle Anderungen bedeuteten
im gleichen Atemzug steigen-
de Ausgaben der GKV.

Richtungsweisend fiir die
Zukunft der Festzuschiisse
kann offensichtlich nur noch
der Gesetzgeber wirken.
Schwichtenberg  bewertete
daher die Ankiindigung im
Koalitionsvertrag der neuen
Regierung zur Uberpriifung
des Festzuschuss-Systems als
politische Unterstiitzung fiir
seine Forderung. Die Erhal-
tung der generellen Versiche-
rungspflicht sei im Zuge einer
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Reform jedoch eine wichtige
Voraussetzung zur Erhaltung
des bisherigen Versorgungs-
niveaus. Dafiir hitte sich der
VDZIin derVergangenheit er-
folgreich eingesetzt und diese
Forderung auch an
die erste Stelle sei-
ner Agenda zum
Zahnersatz in der
Krankenversiche-
rung gesetzt, die er
kiirzlich auch an
den neuen Aus-
schuss fiir Gesund-
heit im Bundestag
gerichtet hat.

Als eine zentrale
Voraussetzung zur
Umsetzung  der
berufspolitischen
Ziele  beschrieb
Schwichtenberg
schlieBlich den rei-
bungslosen Uber-
gang nach der
Neuwahl des VDZI-Présiden-
ten im Juni letzten Jahres.
Gegeniiber den Vertragspart-
nern und der Politik setze der
VDZI den von Président Lutz
Wolf zuvor in sieben Jahren
eingeschlagenen Kurs konti-
nuierlich fort.

Die Delegierten der 24 Zahntechniker-Innungen.
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Der VDIZI-Prisident erin-
nerte zudem daran, die Bevol-
kerung im Wettbewerb mit
den Notwendigkeiten des tig-
lichen Lebens nicht alleine zu
lassen. Oftmals wiirden die
Patienten in der politischen
Diskussion iiber die Auswir-
kungen des neuen Systems
nicht berticksichtigt. So etwa,
wenn in der Zahntechnik fal-
sche Anreize zur Wahl giins-

tigerer Versorgungsformen
gesetzt wiirden, obwohl an-
dere Versorgungsformen

héiufig eine lidngere Trage-
dauer und einen hoherer
Schutz des Restzahnbestan-
des ermoglichten. Es sei
fachliches Selbstverstdndnis
des Zahntechnikers, dass es
in solchen Fillen keine fi-
nanziell begriindeten Kom-
promisse geben diirfe.

Schwichtenberg versicherte,
dass der VDZI das Festzu-
schuss-System weiter kons-
truktiv umsetzen und in der
Bevolkerung positiv besetzen
mochte. Zum Abschluss sei-
nes Berichts bat er entspre-
chend alle 24 Zahntechniker-
Innungen auch weiterhin um
ihre Unterstiitzung.
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, Wat nix kos, dat is och nix*“

Praxisnahes Seminar zur Preisgestaltung zahn-
technischer Leistungenim sidchsischen Chemnitz

,Wat nix kos, dat is och nix.“
Unter diesem rheinischen
Motto stand Ende letzten Jah-
res das von der Zahntechni-
ker-Innung Westsachsen ver-
anstaltete Seminar zur Ermitt-

ZTM Klaus Bartsch referierte tiber die Preisgestal-
tung zahntechnischer Arbeiten.

lung des Stunden- und Minu-
tensatzes im zahntechnischen
Betrieb. Referent war ZTM
Klaus Bartsch, Vizeprasident
des VDZI. Bartsch, der selbst
ein mittleres Dentallabor in
Koln fiihrt, kennt sich bestens
mit der in solch einem Labor
zur Verfiigung stehenden Da-
tenbasis aus. Seine Praxis-
ndhe hebt sich wohltuend
von den hauptberuflichen
Referenten mit hoch wissen-
schaftlichem Anspruch ab.

Wie finde ich meinen Preis?
Vor dieser Frage stehen ge-
rade in wirtschaftlich schwie-
rigen Zeiten viele Kollegen.
Der zahntechnische Markt
befindet sich in einer radika-
len Verdnderung mit vielen
neuen Chancen. Aber die Zu-
kunft wird auch stidrker von
Wettbewerb als von histori-

schen Gewohnheiten be-
stimmt werden. Preisbewusst-
sein bei den Verbrauchern er-
fordert mehr Kostenbewusst-
sein bei den Anbietern.

Klaus Bartsch beschrinkte
sich jedoch nicht nur auf die
reine Technik der Kalkula-
tion, sondern stellte seine
Ausfiihrungen auch in einen
betriebswirtschaftlichen und
berufspolitischen = Kontext.
Eine BEB-Leistung ist nicht
Jteuer, sondern inhaltlich
oLklar definiert und kalku-
liert“, so Bartsch. Wer seine
Leistung kennt und beurteilt,
steht eher hinter seinem Preis
und tritt auch Kunden gegen-
iber selbstbewusster auf.
Unter Hinweis auf die Er-
gebnisse der Zufriedenheits-
messung einer Degussa-
Studie verdeutlichte er, dass
gerade hier fiir die Zahntech-
niker viele Chancen liegen.
Fiir die Umsetzung im eige-
nen Laborwurde denTeilneh-
mern ein einfaches Kalkula-
tionsformular in Form einer
Excel-Datei zur Verfiigung
gestellt, in die zur Berech-
nung des Stundensatzes
dann nur die individuellen
Zahlen einzugeben sind.
Dieses Seminar war im Jahr
2005 bereits das zweite der
Zahntechniker-Innung West-
sachsen, welches mit Klaus
Bartsch als Referent durch-
gefiihrt wurde. Er hatte sich
im Friihjahr bei der Vermitt-
lung seiner Kenntnisse zum
Festzuschuss-System einer
breiten Horerschaft als ein
sehr kompetenter Referent
empfohlen.

Auslandszahnersatz: Meinungsumfirage

Sicherlich haben Sie bereits die Anzeige von
dentaltrade auf der Titelseite bemerkt. Und
moglicherweise haben Sie sich dariiber ge-

wundert, denn dieses Bremer Labor bietet im
Ausland hergestellten Zahnersatz mit einem
Preisvorteil gegeniiber der Einheitspreisliste

deutscher Labore an.

Eine Anzeige eines Auslandslabors in der ZT
Zahntechnik Zeitung —ja oder nein? Lange ha-
ben auch wir in der Redaktion dariiber disku-

Das Nachdenken dartiiber beginnt bereits mit
der Frage, wie die Vermarktung von zertifizier-
tem Auslandszahnersatz in Deutschland zu

beurteilen ist: Als eine
nicht aufzuhaltende
Entwicklung im Zuge
der Globalisierung? Als
ein Geschéft zu Lasten
deutscher Dentalla-
bore mit nicht definier-

baren Risiken fiir die Patienten? Oder als eine
angesichts existenzbedrohender Reformein-
schnitte nachvollziehbare Wettbewerbsstrate-

gie, die umgekehrt auch auf auslédndischen

tiert, denn Auslandszahnersatz ist in Deutsch-

land ein sensibles und polarisierendes Thema.

Wie sehen Sie das?

Mérkten mit deutschem Zahnersatz funktio-
nieren konnte? (Siehe hierzu auch die Beitrige
in den ZT-Ausgaben 9/2005 und 11/2005.) m

Schreiben Sie uns Ihre Meinung!

(per E-Mail an info@oemus-media.de)

A Kurz notiert
Arbeitslosenzahl im Zahntechniker-
Handwerk. Im Dezember 2005 waren
laut Arbeitslosenstatistik der Bundes-
agentur fiir Arbeitinsgesamt 7.570 Zahn-
techniker und Zahntechnik-Helfer ar-
beitslos gemeldet. Das sind 153 mehrals
noch im November 2005 (7.417). Nach
Angaben des VDZI spiegelt die Statistik
jedoch nicht das reale Bild der Entlassun-
gen im ZT-Handwerk seit Einfiihrung der
Festzuschiisse wider. Beim Dachverband
vermutet man vielmehr, dass die Zahl der
Entlassungen insgesamt {iber 10.000
liegt. Gerade die von Meisterbetrieben
ausgebildeten Zahntechniker seien fir
viele andere Branchen begehrte Arbeits-
kréfte, so die Begriindung fiir die im Ver-
gleichzu dentatséchlichen Entlassungen
niedrigeren Statistik der Bundesagentur.

Néchste Gesundheitsreform 2007.
Bis Ende Marz 2006 soll nach einem Be-
schluss der schwarz-roten Regierungs-
klausur der Fahrplan fiir Reformen der
Kranken- und Pflegeversicherung vorlie-
gen, damit entsprechende Bestimmun-
gen noch in diesem Jahr beschlossen
werden konnen. Nach bisherigem Stand
sollen die Reformen 2007 in Kraft treten.
Die inhaltliche Ausrichtung ist jedoch im-
mer noch unklar. Wahrend allerdings die
Festlegungaufeinesder Modelle Birger-
versicherung (SPD) oder Gesundheitspra-
mie (CDU) unter einer groBen Koalition
immerunwahrscheinlicherwird, gewinnt
die familienorientierte Steuerfinanzie-
rung von Teilen der GKV an Kontur. So ist
nach Meinung von CDU- und CSU-Politi-
kern die Finanzierung der Familienversi-
cherung fiir Kinder tiber Steuern die ein-
zige Alternative zu Beitragserhéhungen
und Leistungsausgrenzungen. (kranken-
kassen direkt)

Kassenchefs beugen Recht. Obwohl
sie per Gesetz zur Offenlegung ihrer Ge-
hélterverpflichtetsind, verschweigenim-
mer noch etliche Kassenvorstande ihr
Einkommen. So hat nach Angaben der
Bild-Zeitung der Wissenschaftliche Par-
lamentsdienst des Bundestages 20 Kran-
kenkassen aufgelistet, die der Verdffent-
lichungspflicht nicht nachgekommen
seien. Dazu zéhlen 19 Betriebskranken-
kassen sowie die Techniker Kranken-
kasse. Deren Vorstandschef Norbert Klu-
sen hatte sein Jahresgehalt zwar in In-
terviews genannt, jedoch nicht wie
vorgeschrieben im Bundesanzeiger ver-
offentlicht, sodasBlatt. Klusenkritisierte
die ungleiche Behandlung: So missten
auch Sparkassenvorstande und Rund-
funk-Intendanten ihre Gehalter offen le-
gen. Nach dem Streit zwischen Politik
und Kassen um die Hohe der Vorstands-
vergiitungen wurden Ende 2005 Richt-
linien zur Begrenzung der Gehélter fest-
gelegt. Danach orientiert sich die Hohe
der Vergiitungen der Kassenchefs ins-
besondere an der KassengroBRe. (Bild.
T-Online, krankenkassen direkt)

Zahnirzte deutschlandweit ge-
prellt. Zwei Trickbetriiger haben mitdem
Briefkopf der Bundesversicherungsan-
stalt fur Angestellte gefdlschte Schrei-
ben an Zahndrzte versandt und ihnen
darin die Riickerstattung von angeblich
tiberzahlten Arbeitgeberbeitrdgen ange-
kiindigt. Um den Arzten das Geld Gber-
weisen zu kénnen, wurden sie aufgefor-
dert, ihre Bankverbindunganzugebenund
zu unterschreiben. 267 Zahnarzten sollen
geantwortet haben. Mit den Daten seien
Uberweisungen bis zu 7.300 Euro zu Las-
ten der Zahnérzte bei deren Banken ver-
anlasst worden, gestand ein 38-jahriger
Mann vor dem Landgericht Stuttgart die
zusammen mit einem Komplizen began-
gene Tat. Der Komplize wurde vor kurzem
inder Schweiz festgenommen. (SWAR.de)

Gemeinsames Positionspapier verabschiedet

Gesundheitswerke haben Standpunkte zur Neugestaltung des Gesundheitssystems vorgelegt.

Die fiinf Gesundheitshand-
werke in Deutschland (Au-
genoptiker, Horgerateakusti-
ker, Orthopiddie-Schuhtech-
niker, Orthopédie-Techniker
und Zahntechniker) haben
nach Angaben des VDZI im
Dezember 2005 ein gemeinsa-
mes Positionspapier im Hin-
blick auf eine bevorstehende
Gesundheitsreform  verab-
schiedet. Darin werde insbe-
sondere der Beitrag der finf
Handwerke zur Gesunderhal-
tung und Lebensqualitét der
Bevolkerung mittels ihrer
fachlichen Kompetenz und

ihrer Verantwortung sowie
dem Meisterprinzip betont.
Der Meisterbrief—in Deutsch-
land gibt es 24.150 Meisterbe-
triebe im Bereich Gesund-
heitshandwerk - trage zur
hohen Versorgungsqualitét
bei und befoérdere als Quali-
fikationshiirde ,die Besten
und Leistungswilligsten®.

Auch die notwendigen Rah-
menbedingungen zur Versor-
gung der Bevolkerung haben
die Gesundheitshandwerke
in dem Positionspapier fest-
gelegt, das u.a. an die Abge-
ordneten des Bundestages,

die Handwerkskammern
und die Spitzenverbdnde der
Krankenkassen gerichtet wor-
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den sei. So werden nach ei-
ner VDZI-Meldung darin so-
wohl das Inverkehrbringen
von Medizinprodukten und
die Einhaltung europdischer
Richtlinien angesprochen als
auch die Einbindung der Ge-
sundheitshandwerke in das
System der elektronischen
Gesundheitskarte. Enthalten
seien zudem die Forderun-
gen fairer Vertragsrechte zur
Sicherung der Versorgungs-
qualitdt und Beteiligung der
Gesundheitshandwerke in
den Gremien der Selbstver-
waltung.
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,Keine gravierenden Auswirkungen auf die gewerblichen Dentallabore*

Im Interview mit der ZT: Dr. Karl-Heinz Sundmacher, der Bundesvorsitzende des Freien Verbandes Deutscher Zahnérzte (FVDZ), sieht in der Spezialisie-
rung des zahnmedizinischen Angebotes keine grof3e Gefahr fiir die Labore - denn der Bedarf an Zahnersatz, so Sundmacher, werde dadurch nicht geringer.

Wissenschaftlicher und
technischer Fortschritt in der
Zahnheilkunde fiihren zu ei-
ner wachsenden Spezialisie-
rung unter den Zahnirzten.
Wie beurteilen Sie diese Ent-
wicklung aus Sicht der Zahn-
arzteschaft?

Der Trend zu einer Differen-
zierung des zahnmedizini-
schen Angebots — Sie nennen
es Spezialisierung - hat nicht
nur den von Thnen angespro-
chenen wissenschaftlichen-
technischen Fortschritt zum
Vater. Er ist auch die logische
unternehmerische Antwort
in einem hart umkédmpften
Markt. Einem Markt, der
auf der Anbieterseite durch
ein Uberangebot und auf
der Nachfragerseite zurzeit
durch  Kaufzuriickhaltung
gepragt ist. Ich benutze be-
wusst diese unmedizinischen
Ausdriicke,um die Kernprob-
leme herauszuarbeiten. Es
geht also sowohl um wissen-
schaftlich-fachliche Speziali-
sierung als auch um die Posi-
tionierung im Markt, kurz ge-
sagt: auch um Marketing. Ich
bin ganz entschieden fiir
mehr Markt und mehr Wett-
bewerb in der zahnmedizini-
schen Versorgung der Bevol-
kerung. Deshalb akzeptiere
ich grundsétzlich die Diffe-
renzierung des Angebots als
Bestandteil von Markt und
Wettbewerb.

ANZEIGE
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Jetzt kommt das grofe Aber:
Wir haben in Deutschland
keinen freien Markt im Ge-
sundheitswesen. Es ist alles

FVDZ-Bundesvorsitzender Dr. Karl-Heinz Sund-
macher

anderealsfrei,ndmlichregu-
liert, biirokratisiert und kont-
rolliert. Wenn die Gesund-
heitsministerin ihre Pldne
fiir die kommende Legisla-
turperiode durchbringt, ha-
ben wir ein liberreguliertes,
uberbiirokratisiertes und
uberkontrolliertes Gesund-
heitswesen. Sie konnen es
auch staatliches oder sozi-
alistisches Gesundheitswe-
sen nennen, denn die Pa-
rameter dafiir liegen dann
vor: staatlich bestimmter
Leistungskatalog, staatlich
fixiertes  Niedrighonorar,
staatlich verordnete Arbeits-
pflicht, zentrale Datenerfas-

sung und -kontrolle, alles un-
ter dem Dach einer staatlich
angestrebten Einheitsversi-
cherung.

Die heutigen politischen Rah-
menbedingungen — noch we-
niger die uns angedrohten —
sind sicherlich nicht geeignet,
individuelle Leistungsbereit-
schaft zu fordern, die der Mo-
tor jeder Spezialisierung ist.
SchlieBlich soll und muss sich
Spezialisierung auch lohnen.
Insofern sind die Pldne von
Frau Schmidt auch eine mas-
sive wirtschaftliche Bedro-
hung all derer, die sich bereits
spezialisiert haben oder sich
spezialisieren wollen.

Aus berufspolitischer Sicht
mochte ich an dieser Stelle
nur Kkonstatieren: Speziali-
sierungen machen die zahn-
arztliche Interessenvertre-
tung nicht einfacher. Ich ver-
traue aber auf die Einsicht
aller, dass es bei der bevorste-
henden Auseinandersetzung
—die sicher hart werden wird —
um die dauerhafte Verbes-
serung der Berufsbedingun-
gen fir alle Zahnérztinnen
und Zahnérzte und nicht um
sektorale Interessen geht.
Nur dann werden auch die
Patienten etwas davon haben.

& Wird Threr Meinung nach
diese Entwicklung an einen
Endpunkt gelangen, d.h. wer-
den Zahnérzte in Zukunft nur

noch spezielle Bereiche wie
Endodontie und Parodonto-
logie praktizieren (kbnnen)?
Erstens: So lange es wissen-
schaftliche Forschung gibt,
wird es keinen Endpunkt ge-
ben. Wir koénnen also ge-
spannt sein, welche weiteren
Spezialisierungen esnoch ge-
ben wird.

Zweitens: Es wird sicher
Zahnérztinnen und Zahn-
arzte geben, die ausschlieB-
lich z. B. Endodontie oder
Parodontologie praktizieren
werden. Die Zahl dieser rei-
nen Spezialisten wird nach
meiner Einschitzung iiber-
schaubar bleiben. Es wird
eine weiter zunehmende Zahl
von Zahnérzten geben, die
sich tiber Tatigkeitsschwer-
punkte, z.B. Implantologie
oder Parodontologie positio-
nieren, dartiber hinaus aber
wie Generalisten praktizie-
ren, also auch die tégliche
Endodontie und den Zahner-
satzmachen.Undeswird eine
— wahrscheinlich - abneh-
mende Zahl geben, die sich
als Generalisten verstehen,
bestimmte Therapien wie Im-
plantologie oder chirurgische
Parodontalbehandlung aber
nicht selbst durchfiihren,
sondern an Spezialisten oder
Zahnédrzte mit Tatigkeits-
schwerpunkten abgeben.

Die géngigen Spezialisie-

Statement

rungsrichtungen sind Im-
plantologie, Parodontologie,
Endodontie und Kinderzahn-
heilkunde. Wie wird sich
diese Spezialisierung eher
weg von der Zahnersatzver-
sorgung auf die gewerblichen
Dentallabore auswirken?
Empfehlen Sie bereits jetzt
geeignete Gegen- bzw. Posi-
tionierungsmaBnahmen sei-
tens der Labore?

Ich kann nicht erkennen, dass
Spezialisierung gleichbedeu-
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tend ist mit ,weg von der
Zahnersatzversorgung®. Im-
plantologie ist per se gleich-
bedeutend mit Zahnersatz.
Auch Endodontie und Paro-
dontologie sind vielfach ohne
(neuen) Zahnersatz nicht
denkbar. Selbst die nachweis-
lichen Erfolge der Gruppen-
und Individualprophylaxe
verhindern nach heutigem
Erkenntnisstand zwar immer

zuverldssiger vorzeitigen
Zahnverlust. In der Statistik
schlédgtsich das abernichtda-
durch nieder, dass der Bedarf
an Zahnersatz insgesamt ge-
ringer wird, sondern dass die
grofBte Nachfrage nicht mehr
imAlterzwischen-sagen wir,
50 und 55 - vorhanden ist,
sondern erst mit vielleicht 65
bis 70 Jahren. Und da die
Menschen ldnger mit eigenen
Zahnen leben und spéiter
mit Zahnverlust konfrontiert
sein werden, sie also die bis-
herige Lebensqualitét, die ei-
gene Zihne bedeuten, zu
schitzen gelernt haben, wer-
den sie auch stérker einen
Zahnersatz nachfragen, der
der natiirlichen Bezahnung
so é&hnlich wie moglich
kommt. Wenn ich iiberhaupt
geeignet bin, den zahntechni-
schen Laboren eine Empfeh-
lung zu geben, dann die,
ndmlich diese Entwicklung
bei der Fortschreibung ihrer
Geschiftsmodelle zu bertick-
sichtigen.

Um es noch mal deutlich zu
sagen: Spezialisierungen in
der Zahnmedizin haben kei-
ne gravierenden wirtschaft-
lichen Auswirkungen auf die
gewerblichen Dentallabore.
Die wirkliche wirtschaftliche
Bedrohung des gewerblichen
Dentallabors liegt aus meiner
Sicht in der Globalisierung
des Angebots.
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konnen?

Peter Foth, Training & Beratung, DeguDent, vermittelt in zahlreichen Se-
minaren die Notwendigkeit von Positionierungsstrategien fiir das Den-
tallabor im sich wandelnden Gesundheitsmarkt.

In Zusammenhang mit dem Thema ,,Spezialisierung des zahnérztlichen
Angebotes” wollten wir von ihm wissen: Ist die Positionierung von Den-
tallaboren im ,Mittelfeld” zwischen solidem, giinstigem und hochpreisi-
gem Zahnersatz in High-Qualitét iiberhaupt noch erfolgstrachtig? Gibt es
Positionierungsstrategien, mit denen Dentallabore der Entwicklung hin
zur wachsenden Spezialisierung bei den Zahnérzten gerecht werden

Wenn man Zukunftsforschern glaubt, ist die ,Mitte” ein Feld, das zunehmend un-
ter Druck—auch unter Preisdruck —gerat. In der Mitte tummeln sich Viele, sind ver-
gleichbar aufgestellt und bieten meist sehr ahnliche Produkte und Services an. Fiir
die Kunden ist es da schwer, einen erlebbaren Unterschied zu finden. Daraus re-
sultiert die Herausforderung, sich und sein Angebot klarer erkennbar zu machen —
und dies gilt sowohl im oberen, im unteren als auch im mittleren Bereich! Die An-
gebotspalette sollte dabei auf die Kunden zugeschnitten, deren Wiinschen ent-
sprechend und klar voneinander abgegrenzt sein. Sicher wird man im unteren und mittleren Segment zukiinftig noch kosten-
glinstiger produzieren miissen, wennmanden , Billigangeboten”, die in den Fachzeitschriften bereits zuhauf angeboten wer-
den, Paroli bieten will. Klare Leistungsbeschreibung, rationell gefertigt — darauf sollte hier verstarkt Wert gelegt werden.
Und wo Individualitét in der Herstellung, hohe dsthetische Anspriiche, eine unterstiitzende Beratung und guter Service ge-
fragtsind, kannsich das Labor ebenfalls vonanderen positivunterscheiden. Um es noch einmal klar zu sagen: Auchich glaube,
dass das so genannte , Mittelfeld” zunehmend unter Druck geraten wird. Aber es gibt auch weiterhin Chancen, wenn ein La-
bor seine Starken erkennt und diese herausstellt—sich also auch innerhalb der Mitte entsprechend positioniert!

Nattirlich wird es weiter notwendig sein, als Labor mdglichst viele vom Kunden nachgefragten Arbeiten erfiillen zu kénnen.
Noch Erfolg versprechender aber ist es, sich in Bereichen zu spezialisieren, in denen man einfach besser ist als andere. Denn
dadurch werden diese Leistungen fiir entsprechende Zielgruppen attraktiver als diejenigen von Anbietern, die alles nur , ei-
nigermaBen gut” konnen. Schauen Sie doch auf die Labore, die sich erfolgreich im Bereich Vollkeramik und Implantat-Supra-
strukturen spezialisiert haben. An den Spezialisten erinnert man sich und beauftragt ihn, weil man von ihm die besten Re-
sultate erwartet. Fiir eine solche Fokussierung auf bestimmte Leistungen muss ich als Labor zunachst meine langfristigen
Ziele festlegen, Zielgruppen definieren und das Unternehmen sowie die tagliche Arbeit dann darauf ausrichten. Und natir-
lich sollten mittel- und langfristige Entwicklungen in der Prothetik bei diesen Entscheidungen beriicksichtigt werden. Wich-
tig ist es schlieRlich auch, sich den Kunden bekannt zu machen. Denn was und wem nutzt eine Spezialisierung, wenn keiner
von ihrerfahrt? Fest steht: Sie bietet hesondere Chancen, von Kunden in erhdhtem Male wahrgenommen und somit letztlich
auch bevorzugt von ihnen beauftragt zu werden!
Wenn Sie nun die Uberlegungen zu beiden Fragestellungen zusammenfassen, wird es also zukiinftig noch wichtiger, seine
Positionzufindenunddiese fiirdie Kundenerkennbarund erlebbarzumachen. Wirvon DeguDentbieten dafiir spezielle Unter-
stlitzung an — von Positionierungsworkshops bis zum 12. Marketingkongress im Januar 2006, der das Motto ,Gemeinsam
Querdenken” tragt. Es lohnt sich, dabei zu sein!

Peter Foth, Training & Beratung bei DeguDent.

Al Kurz notiert

Hohere Beitrage fiir Alte und Kranke
gefordert. Nach KBV-Chef Andreas
Kohler sollen sich die Krankenkassen-
beitrdge in Zukunft nach dem Krank-
heitszustand der Versicherten richten
und damit die bisher einkommensab-
hangigen Beitrage durch risikoabhén-
gige Versicherungstarife ersetzt wer-
den. ,Die dltere Generation muss in der
Krankenversicherung starker belastet
werden als die jiingere”, so Kohler. Die
Regierungsparteien wiesen den Vor-

schlag zuriick. So deklarierte SPD-Gene-
ralsekretdr Hubertus Heil den Vorstol
als eine skandalése und unmenschliche
Debatte. Auch Gesundheitsexpertin An-
nette Widmann-Mauz von der CDU be-
tonte, dass eine Privatisierung des
Krankheitsrisikos fiir ihre Partei nicht
vorstellbar ist. (Rheinische Post)

Weniger Praxisgebiihr. Wegen zu-
riickgehender Arzthesuche und Zah-
lungsbefreiungen sind die Einnahmen

durch die Praxisgebiihr 2005 auf 1,68
Mrd. Euro gesunken. Im Jahr zuvor be-
trugen die Einnahmen aus der Praxisge-
biihrnoch 1,72 Mrd. Euro. Seit dem Start
der Gesundheitsreform mit Einftihrung
der Gebtihr am 1. Januar 2004 ging die
Zahl der Praxisbesuche bis Ende Sep-
tember 2005 um 10,1 Prozent zuriick. In
einer Durchschnittspraxis wurden im
dritten Quartal 2005 nur noch rund 1.200
Falle behandelt — etwa 200 weniger als
im dritten Quartal 2003. (Die Welt)
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Nurwer erfolgreiche Kunden hat, kannin der Zukunft selbst erfolgreich sein.

Das Dentallabor als beratender Partner von Zahnarztpraxen

Das Jahr 2005 mit all seinenVerdnderungen und Neuigkeiten liegt hinter uns und manch einer fragt sich: ,, Wie wird das Jahr 2006, wird sich der Markt stabilisieren? Steigt die Nachfrage nach Zahnersatz wie-
der? Wie reagieren meine Kunden, die Zahnérzte? Was kann ich tun, um die Situation fiir mich so erfolgreich wie moglich zu gestalten? Was werden in Zukunft die Erfolgsfaktoren fiir ein Dentallabor sein?“

Neben einigen anderen, z. B.
der Qualitédt eines Labors,
lasst sich die Frage nach den
Erfolgsfaktoren mittler-
weile eindeutig beantwor-
ten. Der Erfolgsfaktor der
Zukunft fiir ein Labor heif3t
,Kunde®. Thre Kunden und
damit verbunden wiederum
deren Kunden - die Patien-
ten — werden in Zukunft in
einem immer groBer wer-
denden Ausmalf tiber den

Patienten) hat sich gewan-
delt, wie in vielen anderen
Bereichen auch. Heute be-
stimmt auch im zahnmedi-
zinischen Bereich der Pa-
tient, welche Leistung er fiir
welches Geld fordert.

Betrachtet man den Wandel
der letzten Jahre, so hatte
dieser zumindest in einem
Bereich immer das gleiche
Ergebnis: Die Verunsiche-
rung des Patienten! Und

Der Patient der Zukunftist...

.. umfassender informiert, mit einer mehr oder weniger
klaren Vorstellung von Qualitat, Prazision, Asthetik und

Lebensgefiihl

.. zahnbewusster im Sinne von mitverantwortlicher
Partner der Behandlungsabldufe

.. selbsthewusster
.. selbsthestimmter

.. kalkulierend auf der Basis einer Kosten-Nutzen-Analyse

Abb. 1

Erfolg Ihres Dentallabors
entscheiden. Daraus ergibt
sich eine klare Handlungs-
richtung: Machen Sie Thre
Kunden erfolgreich! Denn
nur wer seine Kunden er-
folgreich macht, hat selbst
eine Chance, erfolgreich zu
sein. Deren Dilemma ist so-
zusagen auch Thr Dilem-
ma, deren Probleme sind
auch die Ihrigen. Nehmen
Sie sich der Probleme Ihrer
Kunden an. Unterstiitzen
Sie sie innerhalb der gege-
benen, nicht verdnderbaren
gesetzlichen = Rahmenbe-
dingungen, den groBtmog-
lichen Erfolg zu realisieren.
Unterstiitzen Sie Ihre Kun-
den bei deren Patienten,
denn nicht zuletzt verkauft
Ihr Kunde Ihre Produkte an
seine Kunden weiter. Er ist
somit quasi Ihr ,verldnger-
ter Vertriebsarm®.

In der Zukunft wird sich der
Erfolg eines Labors nicht
daran messen lassen, wie
viele, sondern vielmehr wel-
che Arbeiten im Labor sind.
Nicht Quantitdt, sondern
Qualitat zdhlt. Daraus ergibt
sich die ndchste Frage: Wie
sieht er denn aus, der Patient
bzw. Kunde der Zukunft?

Der Wandel vom
Patienten zum Kunden

Der voll abgesicherte Pa-
tient als Konsument, sei er
Kassen- oder Privatpatient,
wird auf Grund der Ein-
schnitte im Gesundheitswe-
sen bald der Vergangenheit
angehoren. Vielmehr wer-
den die Patienten zukiinftig
eine finanziell immer gro-
Ber werdende Verantwor-
tung - gerade im Bereich
Zahngesundheit und Zahn-
ersatz — libernehmen miis-
sen. Der vorher durch den
Anbieter (Zahnarzt) domi-
nierte Markt (Anzahl der

darin begriindet sich auch
das eigentliche Dilemma.
Verunsicherung ist gleich-
zusetzen mit latentem Miss-
trauen und damit Gift fir
jede  Zahnarzt-Patienten-
Beziehung und damit den
Umsatz der Zahnarztpraxis.
Stellt sich die

Frage: Welche Art von Kun-
den haben Sie? Solche, die
gerne die Augen vor not-
wendigen Verdnderungen
verschlieBen oder solche,
die mit Thnen in die Diskus-
sion um notwendige und er-
folgstrachtige Verdnderun-
gen einsteigen? Bei alldem
wird eines jedoch deutlich:
Der Patient ist unangefoch-
tener Konig in diesem Spiel
um Erfolg. Und darum gilt:
Unterstiitzen Sie Thre Kun-
den mit allen gegebenen
Moglichkeiten im Kampf
um den Patienten, respek-
tive Kunden und dessen fi-
nanziellem Engagement.
Sicherlich ist die Herausfor-
derung in der Zukunft eine
andere als in der Vergan-
genheit, nur die ist vorbei
und nicht wiederherstellbar.
Nutzen Sie zusammen mit
Thren Kunden die Moglich-
keiten, die sich IThnen bieten.
Marschieren Sie in ein Pa-
radies, in dem jeder in gro-
Bem MafBe selbst dafiir ver-
antwortlich ist, wie paradie-
sisch seineVerhéltnisse sind.

Der Kunde ist KOnig

Der Patient, den Thre Kun-
den behandeln und dessen
finanzielle Eigenbelastung
in der Zukunft immer mehr
steigen wird, hat sich ver-

Qualitit, Prizision und As-
thetik. Der Patient der Zu-
kunft ist sich seiner selbst
mehr bewusst, Aussehen
und damit schone
Zahne werden in
der Zukunft im-
mer mehr in das
Bewusstsein ri-
cken. Denn zu ei-
nem ,vollkomme-
nen Bild“ gehoren
nun einmal auch
schone Zihne.

Jeder Patient kal-
kuliert unterbe-
wusst auf der Ba-
sis einer Kosten-
Nutzen-Analyse,
wenn es um die
finanzielle Ent-

man es sich verscherzen
kann. Oder anders ausge-
driickt, wie leicht es wire,
mit Thnen ins Geschéift zu

Kundenerwartungen im Hinblick
auf Beratung

Siesollen...

... sein Selbstwertgefihl nicht angreifen.
.. ihn nicht langweilen.

.. ihn aktiv miteinbeziehen: Ich will mitdenken und
nicht passiv berieselt werden!

.. seine Fragen und/oder Einwande ernst nehmen.

Al Wirtschaft_b5
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nur in einem geringen Um-
fang objektiv beurteilen
kann. Der Patient sucht des-
wegen nach ,Sekundérkri-
terien“, die er
wahrnimmt  und
nach denen er sein
Gesamtbild von
der Praxis erstellt.
Anhand dieser Kri-
terien entscheidet
er auch, ob er ge-
willt ist, sich in die-
ser Praxis finan-
ziell zu engagieren
oder nicht. Einige
dieser Sekundar-
kriterien sind in
Abbildung 2 auf-
gefiihrt.

Auf der Basis die-

scheidung fiir ei-
nen hochwerti-
gen Zahnersatz
geht. Fiir die allermeisten
Patienten bedeutet die Ent-
scheidung fir (hochwerti-
gen) Zahnersatz eine Ent-
scheidung gegen andere
vielleicht schon ldnger ge-
plante Ausgaben wie Ur-
laub, Auto, Kleidung oder
Ahnliches. In der Gunst um
das finanzielle Engagement
eines Patienten buhlt die
Praxis mit allen anderen
Moglichkeiten zum Geld
ausgeben. Hier gilt es, dem
Patienten das finanzielle
Engagement zu erleichtern,

jasogar zu ver-

Abb.4

Frage: Wer ist ne-
ben dem Patien-
ten der Verlierer
dieses Wandels?
Dieser Wandel
wird fir all die
Praxen zum Prob-
lem werden, die
bis heute einen
geringen Privat-
anteil haben und
diesen im We-
sentlichen  mit
Privatpatienten

Sekundarkriterien als Entscheidungsgrundlage

e Das Erscheinungsbild der Praxis

e Das Auftreten des Praxisteams

e Die Praxisatmosphdre

e Die Professionalitdt der Patientenberatung
e Das Leistungs- und Behandlungsspektrum
° Die Wartezeit

e Der Grad der persinlichen Wertschétzung

siflen, indem
der Service am
und um den
Kunden pro-
fessionalisiert
wird. Denn wie
leicht kommt
bei einer um-
fangreicheren
oder hoher-
wertigen Ver-
sorgung  ein
Eigenanteil des
Patienten in

erzielen. Das
heifit: Der Wan-
del wird fir all die Praxen
schwierig werden, deren Pa-
tienten bis dato keine Eigen-
initiative fiir ihre Zdhne und
deren Zustand in der Zu-
kunft entwickelt haben. In
der Konsequenz heif3t dies
aber auch, dass der Wandel
vom Patienten zum Kunden
fir all die Praxen eine rie-
sige Herausforderung dar-
stellt, die sich schon heute
auf die Verdnderun-

Abb.2

dndert. Seine Anspriiche
haben sich verdndert (s.
Abb. 1). Der Patient der Zu-
kunft ist durch die Medien
stiarker sensibilisiert, aber
auch teilweise verunsichert.
Nichtsdestotrotz bildet sich
derPatient auf Grund der zu-
nehmenden Informations-
moglichkeiten und -ange-
bote eine Meinung und Vor-
stellung im Hinblick auf

Ho6he von 2.000

oder mehr Euro
zu Stande.
Stellen Sie sich doch einmal
folgende Situation vor: Sie
nehmen 2.000 Euro in die
Hand, gehen zum Juwelier
und wollen diesen Betrag
fiir ein Teil aus diesem La-
den ausgeben.Was erwarten
Sie in dieser Situation vom
dort arbeitenden Personal?
Eine Seminarteilnehmerin
antwortete mir auf diese
Frage prompt wie

gen einstellen, res-
pektive schon heute
mit ihren Patienten
wachsen. Wer sich
auf seine Kréafte und
Ressourcen besinnt,
wird seine Chancen
nutzen konnen und
gestdarkt aus dem
Wandel  hervorge-
hen. Dazu braucht es
starke Partner, die
gemeinsame  Ziele
haben und diese ge-
meinsam verfolgen.

Stellen Sie sich in

Patienten- respektive Kundenerwartun-
gen auf der Basis der Sekundarkriterien

e Sauberkeit, Ordnung, ansprechendes Interieur
e freundlicher Empfang

e angenehme Atmosphére
e akzeptable Wartezeit

e verstandliche Beratung
e storungsfreie, ruhige Gesprachsatmosphare
e professionelle Anschauungsmaterialien

e persdnliche Wertschétzung

folgt: ,Na, da er-
warte ich schon,
dass die sich lang
machen.“ Zu Recht,
sollte man meinen.
Uberlegen Sie doch
einmal, wann wur-
den Sie das letzte
Mal perfekt bera-
ten? Wann wurden
Sie das letzte Mal
richtig professionell
bedient? Sie kOnnen
sich nicht erinnern?
Dann geht es Ihnen
wie vielen anderen

einer ruhigen Minu-

te doch einmal die Abb.3

auch, die sich haufig
wundern, wie leicht

kommen, wiirde man sich
nicht so unprofessionell
verhalten.

Der professionelle Umgang
mit und am Patienten wird
in Zukunft tiber den Erfolg
einer Zahnarztpraxis und
damit auch iiber Ihren Er-
folg als Labor entscheiden.
In der Zukunft wird nicht
mehr die Zahnarztpraxis
und das Labor mit der
hochsten Qualitdt die Nase
vorn haben, sondern viel-
mehr die Partnerschaft er-
folgreich sein, der es gelingt,
die Erwartungen des Patien-
ten professionell herauszu-
finden und zu tibererfiillen.

Erwartungen des Kun-
den respektive Patienten

Die Erwartungen eines Pa-
tienten sind mehr oder we-
niger konkret und bilden
sich in Abhéngigkeit von
seinen individuellen Be-
diirfnissen. Gleichzeitig wer-
den diese stark von den ei-
genen Erfahrungen in glei-
chen oder dhnlichen Zahn-
arztpraxen beeinflusst.
Patientenerwar-
tungen haben in
der Regel keine
objektive Basis.
Es sei denn, es
sitzt gerade ein
Zahnarztkollege
auf dem Stuhl.
Fiir Patienten ist
eine objektive
Beurteilung der
Praxisleistung
kaum moglich.
Angst und Unsi-
cherheit sorgen
beim Patienten

immer wieder
dafiir, dass der
Besuch beim

Zahnarzt in der
Regel als unan-
genehm emp-
funden wird.
Dennoch ist der
Patient durch die Medien
sensibilisiert und wird da-
durch auch immer Kkriti-
scher. Das Problem des Pa-
tienten ist es jedoch, dass er
die fachliche Leistung des
Zahnarztes gar nicht oder

ser Kriterien ent-
wickelt der Patient
Erwartungen und
der Erfiillungsgrad dieser
Erwartungen fithrt zu sei-
ner Einstellung gegeniiber
dieser Praxis (s. Abb. 3).
Hatten Sie gedacht, dass
eine Wartezeit von mehr als
elf Minuten schon von den
meisten Patienten als nega-
tiv empfunden wird? Im
Rahmen der Beurteilungs-
kriterien eines Patienten
fallt dem Kriterium ,per-
sonliche Wertschitzung®
die groBte Bedeutung zu.
Personliche Wertschétzung
bedeutet Identifikation mit
dem Patienten, die grundle-
gende Voraussetzung fir
Patienten orientiertes Ar-
beiten. Den groften Ein-
fluss auf den zukiinftigen
Erfolg hat jedoch die Qua-
litdt der Beratung in einer
Zahnarztpraxis.

Kundenberatung auf
hohem Niveau

Wem es gelingt, seine Pa-
tienten auf hohem Niveau
zu beraten und dessen Er-
wartungen zu erfiillen, hat
die besten Voraussetzungen

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Das C&T Huhn-Team besteht aus aus-
gebildeten Praxiscoachs, die in Zu-
sammenarbeit mit Dentallaboren Zahn-
arztpraxen fit fiir den Gesundheitsmarkt
der Zukunft machen.

Das C&T Huhn-Team betreut Dental-
labore umfassend im Bereich Vertrieb,
entwickelt Schritt fiir Schritt die not-
wendigen Fahigkeiten und Kernkompe-
tenzen eines Dentallabors in den Berei-
chen Neukundengewinnung, professionelle Be-
standskundenbetreuung (CRM), Kommunikation
und Unternehmensfiihrung, um im Team fit fiir
den Gesundheitsmarkt der Zukunft zu sein.

C&T Huhn stellt Handwerkszeug und Unterstiit-
zung fiir mehr Erfolg in Dentallaboren und Zahn-
arztpraxen zur Verfligung.

geschaffen, nicht nur hoch-
wertigen Zahnersatz zu
realisieren, sondern auch
zufriedene oder gar be-
geisterte Patienten zu be-

Fortsetzung auf Seite 6
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kommen. Was also erwartet
der Kunde heute, wenn esum
Beratung geht (s. Abb. 4)?

a) Sie sollen sein Selbst-
wertgefiihl nicht angrei-
fen.

denken, nicht passiv be-

rieselt werden.
Es geht um meine Zihne,
also mochte ich mitreden.
Fragen Sie doch einmal Ihre
Kunden oder schauen Sie
bei sich selbst, wie hiufig
wird der Patient gefragt:
,Lieber Patient, wenn Sie

Entscheidungskriterien des Kunden:

e |stder Anbieter serids, integer und untadelig?

e Hat er eine Antwort auf meine Fragen?

* Hat er eine Losung fiir mein Problem?

e Hat er eine Mdglichkeit, meine Wiinsche verstandlich zu erfiillen?
e |st der Nutzen des Angebotes tatsédchlich gegeben?

e |stder Nutzen des Angebotes tatsachlich so wertvoll, dass ich, um die
Vorteile des Angebotes zu erlangen, auf etwas anderes verzichten

mochte?

Abb.5

Kennen Sie auch die Aus-
sage Ihrer Kunden: ,Es gibt
mehrere Moglichkeiten der
Versorgung, z.B. eine Ver-
blendkeramikbriicke oder
eine Vollkeramikbriicke. Ja
und dann gibe es auch
noch die Moglichkeit eines
Implantats, aber das ist
sehr teuer.“ Einfacher lasst
sich das Selbstwertgefiihl
des Patienten nicht angrei-
fen als durch eine solche
Aussage. Denn was hat Thr
Kunde wirklich gesagt:
,2lmplantate sind so teuer,
die kOnnen Sie sich nicht
leisten.

b) Sie sollen ihn nicht lang-
weilen.

Uber Dinge, mit denen wir

uns auskennen, reden wir

2T

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

tierte Praxis

tienten umgehen
o Praktische Ubungen

TERMINE

o Praktische Ubungen

iber Ihre neuen Zihne
nachdenken, was mochten
Sie denn? Was ist Ihnen
denn wichtig?“

Es gibt keine bessere Art,
Patienten - respektive Kun-
den - wertzuschétzen, als
diese zu fragen, was ihnen
denn in Bezug auf ihre
Zahne wichtig ist.

d) Sie sollen seine Fragen
und/oder Einwdnde ernst
nehmen.

Fragen und Einwénde von

Patienten drehen sich héu-

fig um Kleinigkeiten und

wiederholen sich zumeist.

Und allzu leicht ist man ver-

sucht, dariiber hinwegzuge-

hen.Hierjedoch unterschei-
det sich die professionelle
von der unprofessionellen

Dreitégiges Intervalltraining — Ausbildung zur ZE-Beraterin

Baustein 1: ZE-Beratung, ja bitte —aber wie?
e Praxisorganisation und ZE-Beratung
e Erwartungen von Patienten bzw. Kunden an eine zukunftsorien-

e Erfolgreich mit sich selbst umgehen — erfolgreich mit dem Pa-

Baustein 2: Rhetorik fiir ZE-Beratungsgespréche
e Warum ist Rhetorik wichtig?

® Wie und wo setze ich Rhetorik sinnvoll ein?

* Vorbereitende Ubungen auf das Beratungsgespréch

Baustein 3: Effektive Patientenberatung mithilfe von Personlich-

keits-Modellen

e Welche Patiententypen werden unterschieden?

e \Vas erwarten diese Patienten?

e Effektive Patientenkommunikation auf der Basis seines Persénlichkeits-
Modells und seiner spezifischen Erwartungen

o Praktische Ubungen

Zielgruppe: Zahnarztpraxen, die gemeinsam den Anteil der Privatleistungen

steigern wollen.

Fiir wen interessant: Angehende ZE-Beratungsassistentinnen

Trainer: C&T Huhn-Team

Termine: nach Vereinbarung, im vierwéchigen Rhythmus, je 9 bis 15 Uhr

Teilnehmeranzahl: max. 16 Personen

Haben Sie Lust, die Mitarbeiterinnen Ihrer Kunden zur professionel-
len ZE-Beraterin ausbilden zu lassen, dann rufen Sie uns an.

besonders gerne und vor al-
lem besonders ausfiihrlich.
Leider interessiert das den
Patienten nicht oder ausge-
sprochen wenig. Horen Sie
auf, den Patienten mit zu viel
Fachwissen voll zu stopfen.

c) Sie sollen ihn aktiv ein-
beziehen: Ich will mit-

Beratung. Machen Sie IThren
Kunden bewusst, wie wich-
tig es ist, alle Fragen und
Einwédnde Ihrer Patienten
ernst zu nehmen, immer
wieder auf’s Neue. Patien-
ten konnen und wollen eine
Entscheidung treffen, so-
fern ihre Entscheidungskri-
terien positiv erfillt sind.

Solange dies nicht der Fall
ist, horen Ihre Kunden Ant-
worten der Art wie: ,Ich
muss noch tiberlegen. Ich
habe kein Geld. Ich muss
erst mit Mann/Frau/Kind
dariiber reden.“Welche Kri-
terien aber sind es, die den
Patientenin die Lage verset-
zen, eine Entscheidung tref-
fen zu konnen (s. Abb. 5)?

e) Hat er eine Antwort auf
meine Fragen bzw. eine
Lésung fiir mein Prob-
lem?

Eine Antwort bzw. Loésung
setzt voraus, dass wir zu-
erst einmal herausfinden,
was Uberhaupt die Frage
bzw. das Problem ist. Schaf-
fen Sie zusammen mit Th-
ren Kunden in der Praxis
den Mut, die Patienten zu
fragen. Sie werden sich
wundern, was diese alles zu
erziahlen haben.

f) Hat er eine Méglichkeit,
meine Wiinsche verstdnd-
lich zu erfiillen?

Zwei Fremdworte in einer

Beratung reichen aus, damit

ein Patient oder Kunde ge-

danklich nicht mehr folgen
kann und aussteigt. Machen

Sie Thren Kunden bewusst,

dass selbst die fiir sie gelau-

figsten Worte (ZE, Teleskop-
krone, usw.) fiir einen Pa-
tienten Fremdworte sind, de-
ren Benutzung im schlimms-
ten Fall dazu fithren kann,
dass sich ein Patient nicht
entscheiden kann. Entschei-
det er sich in einer solchen

,2Unverstandnis“-Situation

doch, reduziert sich die Ent-

scheidung meist auf ein Kri-
terium — den Preis.

Was konnen Sie tun?

Vielleicht werden Sie sich
an diesem Punkt des Arti-
kels die Frage stellen: ,,Und
was habe ich damit zu tun?
Das ist doch ldngst ein alter
Hut. Ich habe keinen Ein-
fluss darauf, was und vor al-
lem wie meine Kunden mit
ihren Patienten umgehen,
geschweige denn, wie sie
ihre Patienten beraten. Das
mag alles sein. Es mag auch
sein,dass diese Einwédnde in
der Vergangenheit ihre Be-
rechtigung hatten. Heute
gilt dies aus meiner Sicht
nicht mehr. Meine Erfah-
rungen als Coach aus ak-
tuellen Gespriachen mit
Zahnarztpraxen zeigen et-
was anderes. Nie waren
Zahnarztpraxen offener
fiir Anregungen, Gespréiche
und Diskussionen {ber
Ablaufe, Vorgehensweisen
und Verbesserungen fiir ih-
re Praxis. Nie waren Zahn-
arztpraxen stdrker auf der
Suche nach Unterstiitzung
fiir ihre Praxis, um aus dem
derzeitigen Dilemma he-
rauszukommen.

Dazu braucht es Partner-
schaften, die positiv, ideen-
reich, ungewohnlich und
mutig sind. Gemeinsames
Jammern hat noch nieman-
den weitergebracht. Entwi-
ckeln Sie sich zum Unter-
stiitzer, Berater und Coach
fiir Ihre Praxen. Sie werden
es Ihnen mit Treue, Empfeh-
lungen, Spafl und hochwer-
tigen Arbeiten danken. Als
Unterstiitzer der eigenen
Kunden haben Sie viele An-
satzpunkte. Nicht alle mis-
sen zu Thnen oder Ihren
Kunden passen. Aber alle
fiihren dazu, dass der Um-
gang mit den Patienten pro-
fessionalisiert wird.

Hier einige Beispiele:

a) Bieten Sie Ihren Kunden
partnerschaftliche Unter-
stiitzung an.

Fragen Sie Thre Kunden,

was Sie fiir sie tun konnen,

wie Sie mit Ihren Fahigkei-
ten deren Kunden unter-
stiitzen konnen. Wo liegen
deren Wiinsche, Fragen
und Probleme? Machen

Sie Thren Kunden deutlich,

dass Sie weit mehr konnen,

als nur schone Kronen
herzustellen.

b) Fiihren Sie die ZE-Bera-
tung fiir Ihre Kunden
durch.

Untersuchungen haben ge-

zeigt,dassviele Patienten die

Aussagen eines Zahntechni-

kers glaubhafter finden als

die ihres Zahnarztes, ob-
wohl sie diesem vertrauen.
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Wenn es um Schaumodelle
geht, wird in fast allen
Zahntechnikern der Kiinst-
ler wach. Der Klammermo-
dellguss wird sofiligran und
unsichtbar wie moglich ge-
arbeitet, die Kunststofffiil-
lung im Fillungsalternati-
ven-Modell gleich wie die
Amalgamfiillung auf’s Feins-
te ausgearbeitet. Schauen
Sie Ihre Modelle zusammen
mit Thren Kunden durch die
Brille der Verkaufsforde-
rung an. Selbstverstidndlich
koénnen Sie filigran und na-
hezu unsichtbar arbeiten,
aber miissen Sie das Ihren
Patienten als Kaufargument
fiir Modellguss nahe legen?
Welcher Patient wiirde sich
noch fiir ein Keramikinlay
entscheiden, wenn schon
die Kunststofffiilllung un-
sichtbar ist?

Warum macht es Sinn, dass eine Mitarbeiterin die

ZE-Beratung durchfiihrt:

erkldrung vorausgehen sollte.

¢ Weil der Patient 70 % seiner Zeit mit dem Personal verbringt.

e \Weil die Mitarbeiterin in 95 % aller Falle, in denen sie nach der Auf-
kldrung durch den Chef noch mit dem Patienten gesprochen hat, mit
diesem zu einer Entscheidung gekommenist.

e \Weil eine Ebene entsteht, auf der Gleichartigkeit und Gleichberechti-
gung hergestellt werden kann. Daraus ergibt sich das unverzichtbare
Vertrauensverhaltnis, welches jeder therapeutischen Einverstandnis-

Abb.6

Diese Tatsache lasst sich
leicht damit erkldren, dass
Sie aus Sicht des Patienten
der Spezialist fiir dieses
Thema sind. Ein weiterer
Grund spricht dafiir, Ihre
Kunden in der Beratung zu
unterstiitzen: Die Behand-
lerzeit ist die teuerste Zeit
innerhalb einer Praxis. Jede
Minute, die der Behandler
mit Reden verbringt, bringt
primér kein Geld. Hier kon-
nen Sie schnell und unkom-
pliziert fiir Erfolg in der Pra-
Xis sorgen.

c) Bilden Sie die Mitarbeiter
einer Praxis zur ZE-Bera-
terin aus.

Haben Sie selbst zu wenig
Zeit, lasst es Ihre Laboror-
ganisation nicht zu, dass Sie
stindig bei Ihren Kunden
vor Ort sind? Dann sparen
Sie Thren Behandlern Zeit
und schaffen Sie Erfolg, in-
dem Sie dessen Mitarbeiter
zu ZE-Beraterinnen ausbil-
den oder ausbilden lassen.
Fiir die Ausbildung der Mit-
arbeiter zur ZE-Beraterin
gibt es gute Griinde (s.
Abb.6). Einer der besten
Griinde ist die Tatsache,
dass die meisten Praxis-
mitarbeiterinnen nicht an
der Krankheit ,Hiiterin des
Geldes des Patienten sein zu
missen”leiden und dass sie
in zwei von drei Fillen zu-
sammen mit dem Patienten
zu einer hochwertigen Ent-
scheidung kommen.

Das C&T Huhn-Team hatim

letzten Jahr in Zusammen-

arbeit mit Dentallaboren in

ganz Deutschland iiber 150

Helferinnen zur ZE-Berate-

rin ausgebildet. Nie sind

uns mehr unternehmerisch
denkende Frauen begegnet,
die nur darauf warten, mehr

Verantwortung und Eigen-

initiative libernehmen zu

konnen.Der Erfolgist sofort
messbar.

d) Stellen Sie IThren Kunden
sinnvolle Beratungsmo-
delle zur Verfiigung.

Geben Sie Ihr Bestes, wenn
es darauf ankommt — ndm-
lich bei der tatsdchlichen
Patientenarbeit — und unter-
stiitzen Sie Ihre Kunden mit
den ,richtigen“ Schaumo-
dellen.

e) Stellen Sie Ihren Kunden
individualisierte Patien-
tenmappen mit den ent-
sprechenden Kostenvor-
anschldgen zur Verfli-
gung.

JehochwertigerIhre Priasen-

tation der Versorgungsmog-

lichkeiten ist, umso eher hat
der Patient das Gefiihl, fir
sein Geld einen entspre-
chenden Gegenwert zu be-
kommen. Es gibt bestimmte

Patientengruppen, die tiber

ihre Entscheidung noch eine

Nacht schlafen, oder diese

mit der Ehefrau oder dem

Ehemann besprechen miis-

sen. Unterstiitzen Sie Ihre

Praxen hier, damit die Ent-

scheidung nicht dem ,,Stille-

Post-Prinzip“ verfallt.

Al Kurzvita

Diplom-Kauffrau/Padagogin
Claudia Huhn

e Studium der Wirtschaftswissen-
schaften und des Lehramtes fiir
Berufsschulenin Siegen

e Seit 1999 Trainerin, Beraterin und
Coach fiir Dentallabore und Zahn-
arztpraxen

© 2003 Griindung des Trainings- und
Coachingunternehmens C&T Huhn

o Seit 2004 zertifizierte H.D.|.-Trai-

| www.zt-aktuell.de

f) Patientenevent rund um
den Zahnersatz.

Hatten Sie schon einmal die
Gelegenheit, einen Neuwa-
gen im Werk abzuholen?
Wenn ja, dann sollte Thnen
zu diesem Zeitpunkt Kklar
sein, was mit ,Patienten-
event rund um den Zahner-
satz“ gemeintist. Allen Neu-
wagenabholern ist am En-
de des Tages ndmlich eines
gemein: Sie geben das un-
glaublich viele Geld fiir den
Neuwagen jetzt mit einem
Lacheln im Gesicht aus.
Diskutieren Sie mit Threm
Kunden und dessen Team
bei einer Tasse Kaffee die
Moglichkeiten, wie auch Sie
gemeinsam fiir den Patien-
ten die neuen Zdhne zum
Event umfunktionieren kon-
nen. Die Patienten werden
es Ihnen danken.

Restiimee

Sicherlich werden Sie noch
viele weitere Ideen finden,
wie Sie IThre Kunden unter-
stiitzen konnen. Das Wich-
tigste daran ist es dies zu
tun. Bleiben Sie nicht ldnger
in der Position des Reagie-
renden, sondern agieren
Sie, um Ihre Kunden erfolg-
reich zu machen. Bieten Sie
sich nicht als Helfer in der
Not, sondern als Partner
und Unterstiitzer an. Ihre
Kunden und deren Kunden
werden es Ihnen danken.
Nicht zuletzt werden sich
all diese Aktivititen aber
auch direkt auf das Ergeb-
nis Ihres Labors auswirken.
Das C&T Huhn-Team arbei-
tet nunmehr seit mehreren
Jahren intensiv mit Dental-
laboren an diesen Themen.
Gerne Dbeantworten wir
auch Ihre Fragen. Rufen Sie
uns an oder kontaktieren
Sie uns auf einem der an-
deren moglichen Kommu-
nikationswege. Wir freuen
uns darauf, Sie kennen zu
lernen. @

A Adresse

Dipl.-Kffr. Claudia Huhn

¢/0 C&T Huhn

Coaching und Training
GartenstralRe 13

82418 Seehausen am Staffelsee
Tel.:08841/489889
Fax:08841/489890

E-Mail: claudia.huhn@ct-huhn.de
www.ct-huhn.de

nerin  (Herrmann-Dominanz-Ins-
trument: Denkstilanalyse)

e Schwerpunkte im Bereich strate-
gischer Vertriebsaufbau, Ver-
triebsplanung, Vertriebscoaching

e Durchfiihrung von Vertriebssemi-
naren zu den Themen Neukunden-
gewinnung, professionelle Be-
standskundenbetreuung, Konflikt-
und  Beschwerdemanagement,
Telefontraining, Rhetorik fiir Un-
ternehmer

e Durchfiihrung von H.D.l.-Semina-
ren zu den Themen Vertriebstrai-
ning, Teamtraining

e Durchfiihrung von H.D.|.-Einzel-
und Gruppencoachings

e Durchfiihrung von Praxissemina-
ren flir Zahndrzte und Helferinnen
(Erfolgsfaktor Zahnarztpraxis in
der Zukunft; Ausbildung zur ZE-Be-
raterin flir Zahnarzthelferinnen)

e Durchfiihrung von Train-the-Trai-
ner-Seminaren (Ausbildung zum
Praxiscoach fur Dentallabore)
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Al AUSBILDUNG

EinSchulprojekt,andessen Anfang derPatientund sein ProblemundandessenEnde neues Wissenund einevonden Azubis erarbeitete Patientenldsung standen.

Uber ereignisreiche Projekttage an der Berufsschule Diisseldorf (2)

Drei engagierte Lehrer der Albrecht-Diirer-Schule in Diisseldorf haben sich fiir ihre Schiiler etwas ganz Besonderes einfallen lassen, um sie optimal auf ihr Berufsleben als Zahntechniker vorzubereiten. So
hatten die Azubis im 2.Halbjahr die Moglichkeit,im Schulprojekt ,,Asthetik inTeam“ innerhalb einer Woche einen konkreten Patientenfall durchzuspielen. Dabei wurden alle Grundlagen und Methoden be-
sprochen und diskutiert - angefangen von der Bedeutung der Zahnisthetik, iiber Preisgestaltung und Werbung bis hin zur Wahl der Zahnfarbe und den Grundlagen der Schichtung. Aus dem Unterrichts-
geschehen sowie aus dem Inhalt der Projektmappen, in der jeder Schiiler den Projektverlauf und seine Ergebnisse dokumentieren musste, haben die drei Pidagogen den Erfahrungsbericht eines fiktiven
Schiilers kreiert, der das Schulprojekt in der ZT vorstellt. Im heutigen zweiten Teil, mit dem der Projektbericht abgeschlossen wird, geht es um die Themen Patientenanalyse, Farbmessung und Schichtung.

Von den Berufsschullehrern Angelike Brodale, Andreas Klosel und Markus Lensing

Mittwoch: Es geht weiter

Wir erinnern uns: Nach der Er-
arbeitung der dentalen Asthe-
tikkriterien am Montag konn-
ten wir gestern eine Menge
uber Marketing und Betriebs-
wirtschaft im Labor erfahren -
Themen, die iibrigens noch
heute Morgen in

die Ergebnisse notiert und mit
der Vorabanalyse verglichen.
Dabei zu kldrende Fragen sind
unter anderem: Ist die Schnei-
dekantenlinie beim Lécheln
parallel zur Unterlippe? Sind
die Zahnachsen korrekt? Wo
liegen die interdentalen Kon-
taktpunkte? Und wie verlaufen

zu erlernen ist.Vertikalstruktu-
ren, also Lichtleisten der Labi-
alflaiche, Winkel- und Kriim-
mungsmerkmale, Horizontale
Wachstumslinien: all das ver-
niinftig auf das Situationsmo-
dell zu tibertragen ist gar nicht
so leicht, macht aber richtig
SpaB. Anschlieend zeigt Herr

derBahnzuDiskus-
sionen  zwischen
einigen  Schiilern
fiihrten.

Nun ist bereits der
dritte  Projekttag.
Zusammen gehen
wir noch einmal

durch, was wir alles
beachten miissen,
wenn wir unseren
Patienten Herrn
Lensing, der in we-
nigen Stunden zum
Beratungsgesprach
kommen wird, ana-
lysieren wollen. Wir
wissen, dass wir die
dentalen Asthetik-
kriterien in einen

Patienten-Analyse-
bogen  umsetzen
miissen. Zunidchst ist eine
Vorabanalyse notwendig, die
anhand des Bogens, der Situa-
tionsmodelle und der Fotos des
Patienten vorgenommen wird.
Aufgeht’s:jeder vonuns analy-
siert unseren Patienten genau,
um ihn gleich umfangreich be-
raten zu konnen. Insgeheim
werden die Ergebnisse natiir-
lich verglichen und diskutiert.
Da kommt schon mal eine
Frage auf wie ,Warum siehst
du dieses Kriterium so und
nicht so wie ich?“ Doch zum
Schluss ist sich jeder von uns
sicher,wie Herr Lensing indivi-

Planung und anschlieBende Umsetzung des Patientenfalls in Wax-up.

die vertikalen Oberfldchen-
strukturen?

Jetzt wissen wir endlich, was
mit unserem Herrn Lensing in
dentalésthetischer Hinsicht so
los ist. Daher konnten wir nun
einWax-up auf dem Situations-
modell erstellen. Doch unsere
Projektleitung wird langsam
etwas penetrant: Sie mochte,
dass wir anhand unserer Ana-
lyse eine schriftliche und am
besten noch mit Skizzen ver-
sehene Planung des Wax-ups
machen.

Zum Gliick haben sie uns hier-
fiir entsprechende Kopien der

Lensing - gleichzeitig unser
Lehrer - ein wenig von seinem
Computerwissen und macht
mit jedem Wax-up eine ,Vir-
tuelle Anprobe“ am Computer
(unter Verwendung der freien
Software GIMP). Dann halten
wir den Ausdruck ,Virtuelle
Anprobe” in Hinden und es ist
endlich Feierabend fiir heute.

Donnerstag: Uber Farben
Den vierten Tag hintereinan-

der heifit es méchtig frith auf-
stehen, um halbwegs piinktlich

Welche Farbe hat der Zahn?
Weinrot, kirschrot, ziegelrot
oder hellrot? Ist der eine Zahn
heller, matter, grauer oder blas-
ser als der andere? So kommen
wir nicht weiter. Jeder meint
das Gleiche,abersagtetwas an-
deres. Klar ist, wir miissen uns
mit der Farblehre beschiftigen,
um Farbinformationen ver-
niinftig kommunizieren zu
koénnen. Also erzdhlt und pré-
sentiertuns Herr Lensing etwas
uber den Wellencharakter von
Licht, iber Wellenldngen, die in
Nanometer gemessen werden
(,Nanos“ heifit auf griechisch
Zwerg, also ist ein Nanometer
wohl ein ,Zwergenmeter®),
iiber entsprechende Farben des
Lichts, iiber die drei Farbeigen-
schaften Intensitit, Helligkeit
und Farbton sowie iiber den
Farbraum, in dem man mit den
drei Eigenschaften jede Farbe
exakt festlegen kann. Das Ko-
ordinatensystem in diesem
Farbraum heiit Lab-Farbsys-
tem und hilft beim Festlegen
von bestimmten Farben im
Farbraum. Solch ein Farbsys-
tem wird beispielsweise im di-
gitalen Farbmessgerdt Shade-
Eye®-EX von Shofu Dental ge-
nutzt. Da uns die Firma Shofu
dieses Gerit netterweise ge-
liehen hat, konnten wir etwas
experimentieren und haben da-
bei festgestellt, dass mein Fe-
derméppchen die Farbe L =70,
a =-35,b =70 hat. Na, weiflt du
welche Farbe das ist?

Erstmal genugTheorie.Insechs
kleinen Griippchen sollen wir
nuneinen Messestand zu einem
der folgenden Themen vorbe-
reiten: ShadeEye®-EX, VITA
EasyShade® (netterweise von
der VITA Zahnfabrik zur Ver-

Zahnfarbe bestimmen (lassen)
und ein von uns selbst vorberei-
tetes Informationsblatt mitneh-
men. Das dauerte alles seine
Zeit, war aber sehr

dex/Shofu einen halbwegs na-
tiirlichen Frontzahn schichtet,
mussten wir erst noch unsere
Schichtung mit Dentin und

informativ, span-
nend und verlief
in total lockerer
Atmosphére.

Opaleszenz,wasist
denn das? Eigent-
lich ganz einfach!
Herr Lensing hat
einem Mitschiler
eine Sankt Mar-
tins-Leuchte in den
Mund gesteckt und
siehe da: der Zahn-
schmelz, der vor-
her blaulich wirkte

(jedenfalls da, wo
kein Schmelz da-
hinter ist) leuchtete
nunorange! DieEr-
klarung folgte auf
dem Ful}: Sechs-
eckige Schmelz-
kristalle brechen
und streuen die
kurzen Wellenlan-
gen (blau) stérker
als die langen (rot).
Also kann rotes
Licht eher durch
den Zahnschmelz
durchscheinen,
wihrend  blaues
Licht eher wieder
in Richtung der
Lichtquelle Zu-
riickgefiihrt wird.

Zum Abschluss des
Tages haben wir
noch bei unserem
Patienten, Herrn Lensing, die
Zahnfarbe mit den verschiede-
nen Methoden ausgesucht.
Dann konnten wir nach vielen
spannenden, aber auch an-

I
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Der Farbraum
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duell in Bezug auf die dentalen  Situationsmodelle vorbereitet. ~ zur Schule zu kommen. Aber, fiigung gestellt), Shofu Natural strengenden Stunden den

Asthetikkriterien — analysiert
werden kann und welche Lo-
sungsmoglichkeiten zur zahn-
technischen Behandlungin Be-
tracht kommen. Der Patient
kann kommen!

Herr Lensing ist da. Auf der Ba-
sis der schon erarbeiteten Kri-
terien dentaler Asthetik wird
er gecheckt und umfassend
analysiert. Das geschieht mit-
hilfe eines Analysebogens, der
dem von Mauro Fradeani! dh-
nelt. Kriterium fiir Kriterium
wird unser Patient {iberpriift,

Die Kriterien dentaler Asthe-
tik, die sich bei der Analyse als
nicht korrekt herausgestellt
haben, miissen nun bei der Pla-
nung berticksichtigt und wenn
moglich verbessert werden.

Jetzt endlich macht unser Leh-
rer das Gas an und wir kbnnen
praktisch arbeiten. ,Umsetzen
der PlanunginWachs*heifit die
Aufgabe. Leicht gesagt, wenn
manso etwasnochnie gemacht
hat. So manchem von uns
schwant hier, dass bis zur Pri-
fung noch so einiges im Labor

ich glaube heute wird’s echt
spannend. Das Thema Zahn-
farbe steht auf dem Programm.
Herr Lensing erkldrt uns, dass
wir zuerst einen Vortrag tiber
Farbwahrnehmung und -kom-
munikation hoéren. Anschlie-
Bendsollen wir uns gegenseitig
Methoden der Farbauswahl
vorstellen. Wir werden lernen,
wie die opaleszente Wirkung
des Zahnschmelzes zu Stande
kommt, um dann abschlieffend
bei Herrn Lensing die Zahn-
farbe zu bestimmen.

Color Concept und VITA Tooth-
guide 3D-MASTER® (beides
neue Farbringe, die die drei Ei-
genschaften von Farbe separat
und exakt beriicksichtigen),
Beeinflussung der Farbe durch
Hintergrundfarben sowie Um-
gebungslicht.

Im Anschluss daran haben wir
eine kleine Messe organisiert.
Jeder konnte zu jedem Messe-
stand gehen, alles Wichtige zu
dem jeweiligen Thema erfah-
ren, die Gerdte und Farbringe
ausprobieren, seine eigene

wohlverdienten Heimweg an-
treten.

Freitag: Auf in die
letzte Runde

JetztisteigentlichnurnochPra-
xis angesagt — na ja, fast nur
noch. Nachdem Herr Lensing
uns gezeigt hat, wie man mit-
hilfe einen Scheiben-Silikon-
walls, den wir am Wax-up ange-
fertigt haben, mit den Kunst-
stoffen VITAVM® LC und Soli-

Farbauswahl mit dem VITA EasyShade®.

Schneidemasse, bldulicher und
neutraler Transluzenzmasse
schriftlich planen. Dann ging es
endlich los und wir haben mit
mehr oder weniger grolem Er-
folg versucht, fiir den Patienten
Herrn Lensing vier schicke
Veneers zu schichten.

Zum Abschied durften wirnoch
schriftlich unsere Meinung zu
dem Unterrichtsprojekt ,As-
thetik inTeam“ kundtun. Ich
ubertreibe nicht, wenn ich be-
haupte, dass fast allen die Wo-
che echt gefallen hat, wir viel
Neues und wirklich Interessan-
tes erfahren und ganz nebenbei
in angenehmer Atmosphdire
noch Spa8} gehabt haben. m

1 Fradeani, Mauro. Asthetische
Sanierungen mit festsitzender
Prothetik. Band 1: Asthetische
Analyse. Quintessence Publish-
ing Co. Ltd., London 2004.

/A Adresse

Albrecht-Diirer-Schule
Abteilung 5

Furstenwall 100

40217 Diisseldorf
Tel.:0211/89973-50
Fax:0211/89973-09

E-Mail:
abteilungb@ads-duesseldorf.de
www.ads-duesseldorf.de
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Einereprésentative Marktbe-
fragung von WIELAND bei
Kunden, die das neue AGC®
Micro Vision-Gerat im

dentale Galvanoforming in
einer neuen Dimension er-
scheinen lassen. Die wieder-
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Neues AGC® MicroVision begeistert Anwender

Ob sehr gutes Handling oder optimale Passung von Sekundirteilen: Das innovative Galvanosystem AGC®
MicroVision von WIELAND hat die Anwender iiberzeugt. Das beweisen jiingste Umfrageergebnisse.

der Anwender braucht keine
weiteren Vorbereitungen zu
treffen und kann sofort das
gebrauchsfertige Bad nut-

Einsatzhaben,ergab ein
sensationelles Ergeb-
nis. Die Anwender lob-
ten das Gerét mit seinen
neuen ausgereiften
Funktionen hoch. Das
AGC® Micro Vision er-
fullt alle wesentlichen
Anforderungskriterien
von Galvanokunden.
Besonders  herausra-
gend wurden das einfa-
che Handling und die
Kompaktheit des Sys-
tems beurteilt. Des Wei-
teren wurden die Ab-
scheideergebnisse von
den Befragten mit der

zen. Durch dieVickershirte
von 160 HV wird die Hérte
der Kippchen entschei-
dend erhoht und somit eine
langfristige Haltbarkeit ge-
wihrleistet. Mit dem Gerét
werden hervorragende
Oberflachen sowohl bei
Doppelkronen als auch bei
Einzelkappen geschaffen.

Das AGC® Micro Vision be-
sticht durch sein vollende-
tes Design. Das Gehéuse-
material ,Varicor® ist im
Dentalgerdtebau einmalig
—es schiitzt vor Flecken und
lasst sich prima sauber hal-
ten. Das Gerétist so einfach

Note ,,Super” bewertet.
Auch bei der Direktab-
scheidung auf NEM-Primér-
teilen und Keramik wird eine
optimale Passung von Sekun-
dérteilen erzielt.

AGC® Micro Vision hat einige
erweiterte Features, die das

Einfaches Handling beim AGC® Micro Vision 2.

verwendbaren Kontaktstédbe
werden durch ein einfaches
Magnetsystem im Gerét plat-
ziert. Ein groBer Vorteil des
neuen Goldbades ist der be-
reits integrierte Glanzzusatz -

im Handling, dass die Auf-

stellung und Einweisung in
hochstens 25 Minuten vor Ort
durchgefiihrt werden kann.
Zusétzlich zum AGC® Micro
Vision ist fiir die Galvano-
anwender das AGC® EasySil
erhéltlich. Dieses Silikon-

In der Kronen- und Bri-
ckentechnik hat sich das
Zirkonoxid-Vollkeramik-

strategie aus Cercon base-
Rohlingen frésen.
Das neue Modul Cercon

System Cercon
smart ceramics
beibreiter Indi-
kation ldngst
bestens be-
wahrt - zu-
néachst als rei-
nes CAM-Ver-
fahren mit der
Wachsmodel-
lation als Aus-
gangspunkt. In
einem ersten
Erweiterungs-
schritt lassen

sich bereits seit
anderthalb Jah-
ren mithilfe
des Zusatzmo-
duls Cercon art Einzel-
zahn-Geriiste tiber die
Scan- und Fraseinheit Cer-

Problem darstellt.

con brain scannen, rech-
nergestiitzt Kkonstruieren
und in zirkuldrer Arbeits-

Mit Cercon eye konnen bis zu 16 Zahneinheiten gescannt und
digitalisiert werden.

Der Scanner Cercon eye kommt ohne zusétzliche Software aus, sodass
die virtuelle Konstruktion auch fiir PC-unerfahrene Zahntechniker kein

eye ergdnzt nun das beste-
hende CAD/CAM-System
um die Moglichkeit,
Stimpfe, Modelle
und - im Laufe des
Jahres 2006 — auch
Wachsmodellatio-
nen zu scannen und
in digitalen Daten-
satzen festzuhal-
ten. Damit kann
dann das laborei-
gene Cercon brain
gefiittert werden,
um Zirkonoxid-
Kronen, -Briicken
und -Abutments zu
frasen. Alternativ
sendet man den Da-
tensatz an ein Ko-
operationslabor,
welches die ge-
wiinschten Geriliste in
Lohnfertigung herstellt.

Bis zu 16 Zahneinheiten

Ein gutes Auge fiir Zirkonoxid

Der neue Laserscanner Cercon eye von DeguDent macht der Bildschirmkons-
truktion deutlich komplexere Zirkonoxid-Restaurationen als bisher zugéanglich.
Dabei konnen alle Daten wahlweise der laboreigenen Scan- und Fraseinheit Cer-
conbrainoder per Ferniibertragung einem Kooperationslaboriibergeben werden.

sind digitalisierbar, wobei
pro Einheit insgesamt ca.
45 Sekunden fiir das La-
serscannen und die Daten-
verarbeitung benotigt wer-
den. Dabei braucht Cercon
eye Kkeinerlei zusitzliche
Anwendersoftware. Das Ge-
rat wird einfach mit einem
USB-Kabel an Cercon art
angeschlossen und tber
die dazugehorige kom-
fortable ,Supermaus® Cer-
con move bedient. Auch
PC-unerfahrene Zahntech-
niker konnen daher in
kurzer Zeit sicher virtuelle
Zirkonoxid-Konstruktio-
nen erstellen.

Die Entscheidung tiber das
Frasen (im eigenen oder im
Kooperationslabor) und
uberdie Informationsiiber-
mittlung an Cercon brain
(per Wachsmodellation
oder iiber einen digitalen
Datensatz) fallt nach Wirt-
schaftlichkeit und nach
denpersonlichenVorlieben
des Laborleiters bzw. des
verantwortlichen Techni-
kers.

Cercon eye wird ab Mérz
2006 lieferbar sein.

Al Adresse

DeguDent GmbH
Rodenbacher Chaussee 4
63457 Hanau-Wolfgang
Tel.:06181/5950
Fax:06181/59 58 58
E-Mail: info@degudent.de
www.degudent.de

Stumpfmaterial vereinfacht
den Herstellungsprozess und
erspart nach der Goldab-
scheidung das zeitaufwén-
dige Gipsauslosen. Auch der
Umweltgedanke wurde von
WIELAND  berticksichtigt,
denn mit dem AGC® Micro
Vision ist eine Restgoldge-
winnungim Gerdt moglich.In
der Summe bietet das System
viele entscheidende Neuhei-
ten in der dentalen Galvano-
welt, die liberzeugende Vor-
teile fiir den Galvanoan-
wender bieten.

Al Adresse

WIELAND Dental + Technik
GmbH & Co. KG

Schwenninger StralRe 13

75179 Pforzheim

Tel.: 07231/3705-0

Fax: 07231/357959

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

Effizienz in der Fertigung

Wirtschaftliches Arbeiten im Dentallabor mit
den MIDIS-Instrumenten von Busch.

MIDIS-Instrumente mit mittellangem Arbeitsteil.

Hartmetall-Fraser sind im
Laborbereich vielseitig ein-
setzbar, aber oft wird nur der
obere Bereich des Arbeits-
teiles genutzt. Die Instru-
mentengruppe MIDIS von
Busch mit mittellangem Ar-
beitsteil ist hier eine kosten-
glinstige Alternative zu den
Instrumenten mit konven-
tioneller Arbeitsteilldnge,
da die Kostenersparnis der
Fertigung in vollem Umfang
an den Endverbraucher
weitergegeben wird.

Dem Zahntech-
niker stehen
hier insgesamt
29 Instrumente
in finf leis-
tungsstarken
Verzahnungen
zur Verfiigung.
Die MIDIS sind
fiir nahezu alle
im Labor anfal-
lenden Arbei-
ten und Werk-
stoffe geeignet.
Weitere Informationen kKon-
nen Sie beim Hersteller an-
fordern!

7l Adresse

Busch & Co. KG
Unterkaltenbach 17-27
51766 Engelskirchen
Tel.:02263/8 60
Fax:02263/207 41
E-Mail: mail@busch-co.de
www.busch-co.de
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Stets die richtige Wahl

Mit der Procera® Bridge Zirconia und den wiederverwendbaren Try-in
Abutments aus Kunststoff bietet der schwedische Konzern Nobel Biocare
neueultimative Losungen fiirindividuelle Asthetik und Wirtschaftlichkeit.

Die Procera® Bridge Zirco-
nia verbindet ultimative
Passung, hervorragende
Stabilitidt und perfekte As-
thetik. Damit geben Sie
Ihren Patienten ein makel-
loses, dauerhaftes, strahlen-
des Lacheln ohne Metall —
jedes Mal. Dank dieser erst-
klassigen Ergebnisse ist es
fast unmoglich, die Versor-
gung von einem echten
Zahn zu unterscheiden.

Durch die hohe Passgenau-
igkeit der Procera® Bridge
Zirconia gehoéren Nachbes-
serungstermine derVergan-
genheit an. Hierdurch ver-
ringert sich die Behand-
lungszeit, was Ihnen wiede-
rum die Moglichkeit gibt,
Ihren Patientenstamm aus-
zubauen und Ihr Gewinn-
potenzial zu erhdhen.
AuBerdem koénnen Sie die
Procera® Bridge Zirconia

mit der NobelRondo™
Zirconia Verblendkeramik
eineunschlagbare Losung—

plantat oder einem Implan-
tatreplika verwenden. Die
Try-in Abutments koénnen

Try-in Abutment Kit.

fiir stets zufriedene Patien-
ten.

Mit den wiederverwendba-
ren Try-in Abutments von
Nobel Biocare treffen Sie
gleich die richtige Wahl.
Verwenden Sie diese ein-
zigartigen Kunststoff-Abut-

Procera® Bridge Zirconia.

ganz herkémmlich zemen-
tieren — und dadurch noch
mehr Zeit sparen.

Die Procera® Bridge Zirco-
nia wird aus Zirkonoxid, ei-
nem der stabilsten protheti-
schen Materialien, gefertigt
und bildet in Kombination

Ld

ments, um fir Ihren Pa-
tienten ein Abutment mit
der geeigneten Grofie und
Form auszuwéihlen. Ob Sie
als Zahnarzt oder Zahn-
techniker titig sind, Sie
konnen die Try-in Abut-
ments direkt auf einem Im-

gereinigt, sterilisiert und
somit wiederverwendet
werden. So miissen Sie
nicht mehr mehrere steril
verpackte Abutments Off-
nen, um das geeignete zu
finden.

Die Try-in Abutments von
Nobel Biocare werden mit
einem einzigartigen Platt-
formtrager geliefert, der
Abutments fiir Snappy
Abutments™, gerade und
abgewinkelte Esthetic
Abutments, abgewinkelte
Multiunit Abutments und
ein Hilfsmittel zur Ausmes-
sung des Weichgewebes
beinhaltet.

f4d Adresse

Nobel Biocare Deutschland GmbH
Stolberger Strafle 200

50933 KélIn

Tel.:0221/50085-0
Fax:0221/50085-3 33

E-Mail: info@nobelbiocare.com
www.nobelbiocare.com
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Preisgiinstige Universallegierung

Echte Alternative zu NEM vom Pforzheimer Unternehmen WIELAND
Dental: Simidur Press X mit zusétzlicher Moglichkeit zum Uberpressen.

WIELAND Dental + Technik
bringt mit der Ag-Pd-Legie-
rung Simidur Press X eine
hoch innovative Universal-
legierung mit ei-
nem WAK-Wert
von 16,7 aufden
Markt. Die Be-
standteile im
Einzelnen:

e Pd: 38,8 %

L4 AgZ 55,0 %
eRu: 0,1%
eIn: 1,1 %
eSn: 2,0%
e7Zn: 3,0%

Simidur Press X
eignet sich her-
vorragend zum Verblenden
mit niedrig schmelzenden,
hoch expandierenden Ver-
blendkeramiken wie Imagine
h.e. aus dem Hause WIE-
LAND. Ein weiterer entschei-
denderVorteil — und so bisher
auf dem Dentalmarkt nicht
erhéltlich —ist die zusétzliche

ANZEIGE

Moglichkeit, die Legierung
zu Uberpressen. Die hohe
Verarbeitungssicherheit er-
moglicht die Herstellung von

bis zu viergliedrigen Uber-
pressbriicken - sie ist ideal
mit Imagine Press X zu
iiberpressen. Hier garantiert
WIELAND die in einem
Systemgedanken entstande-
nen Produktvorteile. Darii-
ber hinaus deckt sie ein Indi-
kationsspektrum von Vollke-

ramikbriicken, Geriistkap-
pen, Briickengeriisten, In-
lays/Onlays und Suprakons-
truktionen ab. Simidur Press
X ist eine sinnvolle Ergén-
zung imWIELAND System X
und erweitert somit das
WIELAND-Legierungsport-
folio um einen weiteren Indi-
kationsbereich. Die preis-
giinstige Legierung ist in der
momentanen Marktlage mit
einem Preisvon 14,15 €/geine
echte Alternative zu NEM. &

Al Adresse

WIELAND Dental + Technik
GmbH & Co. KG

Schwenninger Strale 13

75179 Pforzheim

Tel.: 07231/3705-0

Fax: 07231/357959

E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de
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Mikromotor bietet Hochstleistung

Kompakt und einfach im Handling, gerdauscharm und hochprézise beim Be-
arbeitenderunterschiedlichen Materialien: Das Laborsystem NSK Ultimate
450 mit biirstenlosen Motor hat entscheidende Vorteile auf seiner Seite.

Das elektrische Mikromotor-
Laborsystem NSK Ultimate
450 gehort als Desk-Top-Aus-
fithrung sowie als Knie- und
FuBmodellin die Spitzenserie
unter den Laborprodukten.
Das Gerét der Serie Ultimate
450 wird iiber einen Mikro-
prozessor geregelt und er-
moglicht die maximale Leis-
tung des eingebauten biirs-
tenlosen Mikromotors. Der
Drehzahlbereich reicht von
1.000 bis 35.000/min.

Der Mikromotor  bietet
Hochstleistung, das heifit ma-
ximale Leistung und 4,5 Ncm.
Der Mikromotor ist leicht
und komfortabelin der Hand-
habung. Die Ultimate 450
biirstenlosen Mikromotoren
sind absolut wartungsfrei.
Die interne Lastpriifung von
NSK hat die Haltbarkeit im
Dauerbetrieb fiir mehr als
5.000 Stunden nachgewie-
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sen. Der hermetisch biirsten-
lose Motor reduziert den Ge-

gendiagnosefunktion  und

ein Fehlercode-Display. Der

Ultimate 450 — ein kompaktes, mikroprozessorgesteuertes Laborsystem.

Die automatische Drehmoment- und Drehzahleinstellung ermdglicht prézises und glattes Schneiden.

rduschpegel um 20 Prozent
imVergleichmitanderen kon-
ventionellen Modellen. Hier-
durch wird die Arbeitsumge-
bung ruhiger und angeneh-
mer. Die Serie Ultimate 450
bietet die optimale Mikropro-
zessorsteuerung des Mikro-
motors. Der Mikroprozes-
sor regelt sich automatisch
auf die optimale Drehzahl
und das optimale Drehmo-
ment, selbst beim Schneiden
der unterschiedlichsten Ma-
terialien. Zittern und Sprin-
gender Bohrer wurden elimi-
niert. Hierdurch ist ein prézi-
seres und glatteres Schnei-
den und Polieren moglich.
Der Ultimate 450 Mikropro-
zessor verfiigt iiber eine Ei-

Anwender kann so mog-
liche Fehler unverziiglich er-
kennen bzw. iiberpriifen, ob
alle Funktionen einwandfrei
sind. Mit 185 Gramm ist der
Ultimate Mikromotor ausge-
sprochen leicht und kom-
pakt. @

FZl Adresse

NSK Europe GmbH
Westerbachstrafie 58
60489 Frankfurt am Main
Tel.:069/742299-0
Fax:069/74 22 99-29
E-Mail: info@nsk-europe.de
www.nsk-europe.de

Der neu entwi-
ckelte Muffel-
boden Base D1
von Dentaurum
ist eine univer-
sell einsetzbare
Muffelbasis fiir
alle Metallmuf-
felringe ab Gro-
Be 3 in der Kro-
nen- und Bri-
ckentechnik.
Der Muffelbo-
den fixiert die
Muffelringeiiber
vier Haken, die
an Federn auf-
gehingt sind. Die unter-
schiedlichen GréfBen von
Metallmuffelringen lassen
sich flexibel positionieren
und koénnen den angestifte-
ten Wachsobjekten optimal
angepasst werden. Ein aus-
reichender Abstand der
Muffelwandung von den
Gussobjekten ldsst sich auf
einfachste Weise feinjustie-
ren. Unerwiinschtes Kon-
taktieren und eine zu ge-
ringe Ummantelung des
Wachsobjekts mit Einbett-
masse gehoren der Vergan-
genheit an. Der Base D1
Muffelboden ist mit einer
Gummibasis sicher abge-
dichtet und ldsst sich leicht
reinigen. Beim Einsatz von
Kera-Vlies in den Metall-
muffelring ist eine exakte
Expansionskontrolle  bei
groBeren Muffeln und ein
leichtes Ausbetten nach

Einer fir alle Falle

Base D1: Flexibler Muffelboden fiir die Kronen-
und Briickentechnik von Dentaurum.

Der Abstand zwischen Wandung und Gussobjekt Iasst sich einfach
justieren.

dem GieBen sichergestellt.
Ab sofort sind sowohl Base
D1 Muffelboden als auch
das neue Kera-Vliesin 2 mm
Starke lieferbar.

FAl Info

Bei fragen zur Kronen- und Brii-
ckentechnik berat Sie gerne die
zahntechnische Anwendungsbe-
ratung unter der Telefonnummer
072 31/ 8 03-4 10. Oder fordern
Sie Unterlagen an bei:

DENTAURUM

J. P Winkelstroeter KG
TurnstraRe 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-0

Fax:0800/4 1424 34(gebuhrenfrei)
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.de
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Symposium motivierte zu neuen Herausforderungen

Kontinuitéit zahlt sich aus: Bereits zum neunten Mal veranstaltete das Liitjenburger Unternehmen
Merz Dental GmbH erfolgreich sein Prothetik Symposium vom 25.-26. November 2005 in Berlin.

Von ZT Matthias Ernst, Betriebswirt des Handwerks

Traditionen sollen gepflegt
werden und so war es auch
nicht verwunderlich, dass der
allgemeinen Lethargie in der
Branche mit dem zum neun-
ten Mal stattgefundenen
Prothetik Symposium ein
Kontrapunkt gesetzt wurde.
Wie bereits in den Jahren zu-
vor kamen wieder zahlreiche
Interessierte angereist.Veran-
staltungsort war das erst zwei
Monate zuvor eréffnete Mari-
tim Kongresshotel Berlin.

Die Teilnehmer bekamen ei-
niges geboten. Der Freitag
stand zunédchst einmal ganz
im Zeichen eines praktischen
Workshops mit Ciineyt Sefer
und seinem Team zum Thema
,Natirliche Zahnfleischmo-
dellation und -kolorierung”

ten nur verniinftig vermitteln.
Besonderen Wert legt Crepaz
neben der Asthetik auf die
Funktion. Diese bewirke eine
Stabilitdt beim Kauen und
fiihre dadurch zu einer He-
rabsetzung der Belastung
des Prothesenlagers. Zudem
strebe er immer eine Front-
Eckzahnfiihrung an, denn
diese habe sich bewéahrt und
belaste den Patienten viel we-
niger als eine Gruppenfiih-
rung.

Gunstig, aber gut

Italienisches Flair verbreitete
Dr. Francesco Ravasini aus
Parma. Dass in Italien vieles
einfacher geht, wussten die
Zuhorer schon immer. Wie

Martin Hauck, Marketingleiter von Merz Dental, im Gespréach.

im BTZ der Handwerkskam-
mer Berlin. Spéter wurden die
Besucher wihrend eines Wel-
come-Abends im Hotelres-
taurant mit warmen Worten
und kiihlen Getrdnken be-
grifit. Der Samstag schlieB-
lich begann mit dem Besuch
einerkleinen,aber exklusiven
Fachausstellung im Foyer des
Veranstaltungssaals und an-
schlieBender BegriiBung der
Teilnehmer durch Merz Den-
tal-Geschéftsfiihrer Dr. Peter
Dziuron, der auch die Ta-
gungsprisidenten Priv.-Doz.
Dr. Ina Nitschke und ZTM
Dr. Hans-Joachim Burkhardt
vorstellte. Diese hielten sich
ebenfalls nicht mit langen
Vorreden auf, sondern baten
gleich den ersten Referenten
ZT Michael Crepaz aus Salz-
burg auf die Biihne. Dieser
begann in seiner lockeren
typisch osterreichischen Art,
das Publikum zu aktivieren
und aufzuwecken. Als ehema-
liger Mitarbeiter der Unikli-
nik Innsbruck hatte Crepaz
schon immer Kontakt direkt
mit den Patienten und weif3
daher genau iiber die Wiin-
sche und Anspriiche auch von
Totalprothesentrdgern  Be-
scheid. ,Natiirlich gibt es im-
mer einen, der es noch billiger
machen kann“, so der Salz-
burger. Doch wenn man dem
Patienten alle Informationen
beziiglich z.B. einer indivi-
duellen Totalprothese ver-
mittle, 6ffne er gerne seinen
Geldbeutel, argumentierte
Crepaz weiter. Uberhaupt
seien Lebensgefiihl und Le-
bensqualitit  unbezahlbar.
Dies miisse man dem Patien-

man jedoch mit einfachen
Mitteln Individualitit zau-
bern kann, das vermittelte ih-
nen Dr. Ravasini sehr an-
schaulich. Bei aufwéndigen
Restaurationen mit Implanta-
ten, so der Italiener, setze er
wéhrend der Einheilphase
sozusagen als Ubergang ein-
fache Schraubenimplantate,
die nach Fertigstellung der
definitiven Arbeit wieder ent-
fernt werden konnten. Bei fi-
nanziell schwécheren Patien-
ten wiirden sich diese Schrau-
ben auch als definitive Ver-
sorgung mit Kugelankern
anbieten. Dies sei in Italien
eine gingige Verfahrenswei-
se, erzahlte Ravasini. Man
miisse eben nicht immer das
Teure und Exklusive wéihlen,
auch einfachere Konstruktio-
nen wiirden bei manchen
Patienten zur Zufriedenheit
beitragen und den Zahnarzt
ruhig schlafen lassen.

Auchdienéichsten Referenten
ZTM Volker Scharl, Amberg,
und Dr. Maja Gnauck, Jena,
beschéftigten sich mit preis-
werten Rehabilitationen. Thr
Thema war die einfache Her-
stellung von Provisorien und
definitiven = Einzelzahnver-
sorgungen mit der von Merz
Dental auf den Markt ge-
brachten artegral® ImCrown
- einer ,Fertigzahn“-Losung
fiir temporére und endgiiltige
Versorgungen. Scharl iiber-
nahm den technischen Part
der Ausfithrungen und be-
gann dabei mit der Beantwor-
tung der Frage ,Billiger Zahn-
ersatz aus China oder CAD/
CAM?“ Scharl hat sich be-
wusst fiir die computerunter-

stiitzte Zahnersatzfertigung
entschieden. Diese Ausrich-
tung biete mehrere Vorteile,
erlduterte der Zahntechniker-
meister. So seien handwerkli-
che Fehler auszuschlieBen,
der Patient erhalte Planungs-
sicherheit in Bezug auf Kos-
ten, die Arbeit lasse sich
schnell und in groBen Stiick-
zahlen herstellen und man
konne neue Materialien wie
Zirkondioxid einsetzen. Ein
Schritt in diese Richtung sei
die ausschliefllich mit Cerec
InLab zu verarbeitende
Kunststoffkrone  artegral®
ImCrown. Im Voraus defi-
nierte Teile wiirden durch die
Maschine  individualisiert.
DiesergidbeneueRenditen,da
der Werkstoff relativ preis-
wert und gut frasbar sei.
Scharl selbst blickt auf bei-
nahe zwei Jahre Erfahrung
mit dieser Art der Provisori-
umsherstellung zuriick und
zeigte sich nach wie vor
begeistert von den Moglich-
keiten, die das System bietet.
Dies war auch der Ansatz-
punkt fiir Dr. Gnauck. Sie be-
gleitete von klinischer Seite
aus eine Studie zur Langzeit-
vertrédglichkeit und -haltbar-
keit des neuartigen Herstel-
lungs- und Befestigungspro-
zesses. Das System sei bei
verschiedenen Probanden so-
wohl temporér als Proviso-
rium als auch definitiv als
endgiiltige Losung inkorpo-
riert worden. Die Ergebnisse
seien bei Anwendung des
exakt von Merz Dental vorge-
gebenen Weges mit dem zum
System gehorenden Mate-
rialien &uBerst vielverspre-
chend, so die Medizinerin.
ZurzeitlieBen sich nur Einzel-
kronen herstellen, doch die
Referenten zeigten auch
Wege auf, kleine Briicken

diskussion beginne, so die
Aussage eines Zuhorers, der
durch spontanen Beifall des
Publikums in seiner Meinung
gestlitzt wurde.

Immer wichtiger:
Alterszahnmedizin

,Den néchsten Referenten
vorzustellen, heiflt Eulen
nach Athen tragen.“ Mit die-
sen Worten begann ZTM Dr.
Burkhardt seine Anmodera-
tion zum Vortrag von ZTM
Michael Polz. Die Frage-
stellung seines Vortrages ,Ist
die Natur konfektionierbar?“
barg dabei genug Potenzial,
die Zuschauer in die Welt der
OkKlusion zu entfiihren. Er
berichtete von den Aufgaben
der einzelnen Bestandteile ei-
ner Kauflache und machte
deutlich, wie wichtig es auch
in der Totalprothetik ist, auf
Funktion und OkKlusion zu
achten. Er wiinschte sich von
der Industrie noch mehr An-
strengungen, die auf den na-
tirlichen Vorbildern vorkom-
menden Schmelzleisten auch
scharfkantig herzustellen
und ermunterte das Audito-
rium dazu, beim Einschleifen
der OKkKlusion nicht immer
nur basale Anteile des Pro-
thesenzahnes zu reduzieren,
sondern auch okklusal alle
Altersmerkmale zu beriick-
sichtigen.

Die Altersmerkmale zu be-
riicksichtigen war auch Basis
des Vortrags von Priv.-Doz.
Dr. Ina Nitschke aus Leipzig.
Thr Augenmerk lag auf der
Alterszahnmedizin, einem
oft vernachldssigten Thema.
Glaubt man jedoch den De-
mografen, wird diese Sparte
der Medizin in Zukunft sehr
groBen Zulauf erhalten. Die
Menschen werden immer al-

Mit den angebotenen Simultaniibersetzungen konnten auch aus ltalien angereiste Teilnehmer vom
Vortragsprogramm profitieren.

herzustellen. Auch sei das
Farbspektrum noch einge-
schriankt. Bei entsprechen-
der Nachfrage konne aber
sofort auf die Marktsituation
eingegangen werden. Ins-
gesamt bewerteten die Refe-
renten das System artegral®
ImCrown als marktreif und
vor allem fiir den schmalen
Geldbeutel als ideal. Dies rief
die Zuhorer auf den Plan, die
der ewigen Preisdiskussion
leid waren. Man miisse doch
erst einmal ein Produkt er-
folgreich am Markt einfiih-
ren, bevor man mit der Preis-

ter und mit zunehmendem
Alter, erlauterte Nitschke,
wiirden die Korperfunkti-
onen und vor allem die Mus-
kelkraft immer mehr abneh-
men. Auf der anderen Seite
erwarteten die Menschen ein
Stiick Lebensqualitidt. Da-
rauf miissten sich auch die
Zahnéirzte einstellen. Als
eine adédquate Versorgung
biete sich bei geniigender
Mobilitdt die Implantologie
an, aber auch die klassische
Deckprothese sei ein proba-
tes Mittel, reduzierte Zahn-
reihen zu ersetzen.

Rot-WeiB-Rot-Asthetik

In den Mittelpunkt ihres Vor-
trages stellten Dr. Oliver Sam-
son,Zahnarztaus Minden,und
ZTM Alfred Schiller, Salzgit-
ter-Bad, die richtige und re-
produzierbare Aufzeichnung
der Bissverhéltnisse und Kie-
ferrelation mithilfe der IPR-
Technik. Als Ergidnzung set-
zen beide mittlerweile die
Staub™Cranial-Technologie
erfolgreich ein. Durch die
Kombination beider Metho-
den seien ihre Erfolge noch
groBer, wie sie in ihrem als
Zwiegesprach  ausgelegten
Vortrag darlegten. Entgegen
der langléufigen Meinung,
eine gefundene Kieferposition
durch eine Therapieschiene
am besten fixieren zu konnen,

rote Asthetik ein. Ihren Be-
handlern stelle sie auch hier-
fiir eine Planungsmaske zur
Verfiigung, damit bei der Im-
plantation auch die Vorausset-
zungen fiir perfektes Zahn-
fleisch geschaffen werden
konnten. Als Arbeitsgrund-
lage diene ihr die Computer-
technologie und hier das PIB-
System, welches gute und re-
produzierbare Ergebnisse lie-
fere.

Hatte ein Osterreicher den
Vortragsreigen begonnen, so
beschloss ihn auch ein Oster-
reicher. ZTM Rudolf Hrdina
stellte seine Versorgungen auf
Implantaten zur Diskussion.
Fiir ihn sei die osterreichische
Nationalfahne eine perfekte
Vorgabe fiir die Zahnheil-
kunde, denn Rot-Wei3-Rot

Klein, aber exklusiv: Die Fachausstellung wéhrend des Symposiums.

gehenbeide den Weg iiber eine
provisorische Prothese. Dies
erlaube ein besseres Prothe-
senlager und dadurch mehr
Stabilitat. Der schliissig aufge-
baute Vortrag machte deut-
lich, dass mit guter Planung
und vielen verldsslichen In-
formationen auch perfekte
Ergebnisse erzielbar sind.
Einen anderen Behandlungs-
ansatz stellte Dr. Horst Frei-
gang vor, der viele seiner Pa-
tienten unter Hypnose und
durch neurolinguistische Pro-
grammierung behandelt. Da-
durch seien diese viel ent-
spannter und man konne als
Zahnarzt viel erfolgreicher
behandeln, erlduterte Frei-
gang seine Behandlungsme-
thoden. Hypnose sei nur eine
andere Art von Bewusstseins-
zustand, deshalb sei der Pa-
tient immer ansprechbar und
konne in die Behandlung mit
einbezogen werden. SchlieB-
lich ging er auch auf die viel-
faltigen Moglichkeiten der
nonverbalen Kommunikation
ein. Diese oft unterschéitzte
Disziplin habe enormen Ein-
fluss auf das wechselseitige
Verhalten der Menschen. Das
Gegenliber miisse merken,
dass er die volle Aufmerksam-
keit des Anderenbesitze,dann
sei eine stabile Kommuni-
kationsverbindung gegeben,
so Freigang. Ein eingespiel-
ter Videofilm verdeutlichte
anschaulich und eingehend
seine Aussagen.

Mehr in die praktische Arbeit
ging es bei ZTM Susann Zii-
low. In ihrem Labor in Ham-
burg werden sehr viele auf-
wiéndig geplante und durchge-
fiihrte Versorgungen auf Im-
plantaten hergestellt. Hierbei
wird nicht nur klassisch die
weiBe Asthetik durch Pla-
nungsmasken und Wax-ups
eingestellt,der Lésungsansatz
von Ziilow geht auch auf die

stelle auch fiir den Zahnmedi-
ziner und Zahntechniker das
MaB aller Dinge dar. Fiir eine
exakte Implantation setzt
auch Hrdina nach eigenen
Aussagen die Computertech-
nologie ein, wobei schon die
Planungsmasken und Bohr-
schablonen iiber CT-Aufnah-
men miteinander verbunden
werden. Damit, so der Oster-
reicher, sei eine noch exaktere
Restauration moglich. Man
miisse den Patienten im Vor-
feld allerdings dariiber aufkla-
ren, warum eine festsitzende
oder herausnehmbare Versor-
gung notwendig sei. Dann
habe man auch eine Chance,
dass der Patient diese Vorge-
hensweise billige und sich

nicht im Nachhinein be-
schwere.
In einer wunderbar zu-

sammengestellten Bildfolge
schlieBlich fasste Hrdina alle
an dem Symposium gemach-
ten Aussagen zahntechnisch
und Kkiinstlerisch zusammen.
Sicher war dies ein Zufall,
doch beschloss der Osterrei-
cher damit gleichzeitig ein
auBergewoOhnliches Event,das
noch lange bei den Zuschau-
ern nachwirkte. Berlin war so-
mit wieder eine Reise wert,
nicht zuletzt auch, weil sich
mit der Veranstaltung bei so
manchen die Motivation
breitmachte, im Alltag mit
neuen und bewdhrten Kon-
zepten zu bestehen.
Geschéftsfiihrer Dr. Peter Dzi-
uron von Merz Dental lud die
Teilnehmer bereits zum 10.
Prothetik Symposium vom
01.12.-02.12. 2006 ein. Das Ju-
bilaumstreffen wird, wie zu
horen war, in neuem Gewand
mit einer Mischung aus Vor-
trigen und praktischem Ar-
beiten auftreten. AufBerdem
seien einige Uberraschungen
mehr geplant. Man darf also
gespannt sein.
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Herausforderung angenommen: New York Marathon geschatfft!

Vor einem Jahr hatten die Girrbach-Mitarbeiter ihren scheidenden Chef Karl Girrbach zum Abschied in den Ruhestand mit einem groB3en, peppigen
Geschenk tiberrascht: Eine Reise nach New York plus Teilnahmekarte fiir den NYC-Marathon. Am 6. November 2005 nun schaffte Karl Girrbach die
42.195 Meter. Hier ein Interview mit dem passionierten Laufer.

Mit welchen Empfindungen
haben Sieim Dezember 2004
dieses Geschenk aufgenom-
men?

Zunichst als Noétigung: Mit
der Erfahrung von den Halb-
marathon-Strapazen  beim
Baden-Marathon in Karls-
ruhe traute ich mir einen
Ganzen nicht zu. Doch
schlieBlich siegte der Stolz
und ich nahm das Geschenk
als Herausforderung an.

Aber einen Marathon kann
man doch nicht von jetzt auf
gleich laufen!?

Sicher nicht. Deshalb er-
hohte ich ab Januar das bis-
herige Lauftraining von ein-
aufdreimal wéchentlich. Da-
bei verlor ich ein kg pro Mo-
nat, das sich zum Idealge-
wicht einpendelte. Nach zehn
Trainingsmonaten mit konti-
nuierlich erhohter Laufleis-

ANZEIGE

Geschafft: Karl Girrbach ist den New York Mara-
thon gelaufen.

tung fihlte ich mich fit und
fahig, die 42 km schadlos zu
iiberstehen.

War das keine Uberforderung?
Eine unerwartete, nicht kon-
trollierte Uberforderung bei ei-
nem unspektakuldren Wett-
kampf lehrte mich: Korperli-
che und gesundheitliche Un-
versehrtheitstehthoheralsdas
sportliche Ziel. Deshalb kont-
rollierte ich penibel Herz- und
Kreislauffunktionen und ach-
tete auf ausreichende Wasser-
und Energiezufuhr. Wichtig
war auch, im Vorfeld bei Kklei-
neren Wettkdmpfen Erfah-
rung zu sammeln. Ankommen
ist gut, gesund ankommen ist
besser. Zeit ist Nebensache.

Und wie haben Sie nun den
Marathon-Tag erlebt?

Die Bedingungen waren fiir
das Hauptfeld, Start 10:15,
nicht gerade optimal. Bei som-
merlichen 24 °C und ca. 85 %
Luftfeuchtigkeit fiithrte die
Strecke durch schattenlose,

microtec

TK1 ntuhnlns ninstilll:nﬁ Fﬂlttlan von Anfang an
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Machen Sie lhre Teleskop-
kronen mit dem TK1
absolut sicher
gegen Friktionsverlust!

Kein Bohren,
kein Kleben...

einfach
nur schrauben!

teilweise schadhafte Autostra-
Ben.Das geht ganz schonin die
Knochen.Lange Anstiege tiber
finf Briicken Kkosteten viel
Kraft. Und die welligeTopogra-
fie im nordlichen Manhattan
driickte zusitzlich auf die
Laufzeit und Moral.

Wie hilt man diese Strapazen
durch?

Das begeisterte Publikum am
StraBenrand hilft und moti-
viert, doch tragen miissen die
FiBe. Und die machen nur mit,
wenn sie immer wieder vom
Kopf zum Durchhalten befeh-
ligt werden. Sie hielten durch,
bis zum gliicklichen Zielein-
laufnach 4:51:51 Stunden.

Wie fiihlten Sie sich danach?

Zunéichst einfach nur froh, es
geschafft zu haben - wenn
auch 20 Minuten unter
Wunschzeit. Doch die Ergeb-

rdalle:

Wird die Schrauke weiter
ringacraht, beginnt dis
stufenlose
Friktionseinste lung.
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Fordern Sie jetzt lhr Gratismuster* an.
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Beim Eindrehen der
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Friktignsteiles.
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nisse versohnten mich: Von
mehr als 37.000 Laufern als
24.118. durchs Ziel bzw. als
83.von 270 Laufern der Alters-

gruppe M65.

Glickwunsch! - Und was hat
das ,Abenteuer Marathon“
unterm Strich gebracht?

Viel. Schon der Laufspaf3 beim
Training, das gute Gefiihl nach
jedem Lauf: Der Korper be-
dankt sich fiir die frische Luft,
die Bewegung, den SchweibB,
die verlorenen Pfunde. Dieter
Baumann hat sicher Recht mit
seiner Feststellung: ,Marathon
ist das ungesiindeste, was man
seinem Korper antun kann —
doch das Training zum Mara-
thon ist sehr gesund.“ Unter
diesem Aspekt bedanke ich
mich nochmals fiir das Ge-
schenk meiner ehemaligen
Mitarbeiter und nehme die
»,Notigung“ zuriick: Geblieben

ist die Herausforderung. Aber
sie vermittelt auf natiirliche
Weise korperlichesund menta-
les Wohlbefinden, effizienter
und preiswerter als jede Didt,
Pille oder Piilverchen.Ich habe
es erfahren: Kontrolliertes
Laufen (oder Gehen/Nordic
Walking) iiberanstrengt nicht,
esist ein Gesundbrunnen.

Vielen Dank fiir das Inter-
view. @

2l Adresse

Amann Girrbach GmbH
Diirrenweg 40

75177 Pforzheim

Tel.: 07231/957000

Fax: 07231/957009

E-Mail:
germany@amanngirrbach.com
www.amanngirrbach.com

Allen Grund zum Feiern

Meisterschule in Halle beging 50-jahriges Bestehen /
Ehrengéste tibermittelten ihre Gliickwiinsche

In ihrer BegriiBungsrede hief3
Ilona  Geigenmiiller-Rothe,
Leiterin des Bildungszent-
rums Zahntechnik, ihre 250
geladenen Ehrengéste aus
Wirtschaftund Industrie sowie
ehemalige Absolventen herz-
lich zur Jubildumsfeier der
Meisterschule in Halle am 9.
Dezember 2005 willkommen.
Stolz blickte sie auf die 50-
jahrige Geschichte der Meis-
terschule zuriick, die am
1.9.1955 unter schwierigen
Bedingungen in der ehemali-
gen DDR gegriindet worden
ist.In dieser Zeit wurden 1.750
Meister ausgebildet. Die Ab-
solventen stammen mittler-
weile aus allen Regionen der
Bundesrepublik.

Zu den Gratulanten und Eh-
rengésten, die ihre Gruworte
ubermittelten, zéhlte Thomas
Keindorf, Prasident der Hand-
werkskammer Halle (Saale),
der in seiner Ansprache die
hervorragende Zusammenar-
beit mit der Meis-

unterrichtete. Ebenfalls an-
wesend war ZTM Schmeil,

Blickte stolzauf die 50-jahrige Geschichte der Meis-
terschule zuriick: llona Geigenmdiller-Rothe, Leite-
rin des Bildungszentrums Zahntechnik in Halle.

ein Absolvent der 1. Meister-
schulklasse.

Im Anschluss an die Festred-
ner wurden den Jungmeistern
des Jahrganges 2005 der
Klasse M 31 ihre Meisterzeug-
nisse tiberreicht. Besonders
geehrt wurde ZTM Andreas

terschule und der
Handwerkskammer
in den Jahren nach
der Wende hervor-
hob. Er sprach auch
iUber die Pline, die
Meisterschule in
Halle zu einem
Kompetenzzentrum
fiir Forschung, Ent-
wicklung und Inno-
vation auszubauen.
Anschlieflend tber-
mittelte der Ehren-
prasidentdesVDZI,ZTM Lutz
Wolf, die Griile des Bundes-
vorstandes des VDZI und
lobte in seiner Rede die her-
vorragenden Leistungen der
Meisterschule Halle.

Auch Roland Unzeitig, Ober-
meister der ZTI Sachsen-An-
halt, ibermittelte seine Gliick-
wiinsche und ernannte Gei-
genmiiller-Rothe gemeinsam
mitihrem Mannund ZTM Die-
ter Zukunft zu den Ehrenmit-
gliedern der ZTI Sachsen-An-
halt und wiirdigte damit ihre
iiberragenden Leistungen.
An der Feierstunde nahmen
auch Zeitzeugen teil, wie bei-
spielsweise der Mitbegriinder
derMeisterschule ZTM Dieter
Zukunft, der viele Jahre als
Dozent fiir Werkstoffkunde
die angehenden Jungmeister

ZTM Andreas Piorreck (li.) bekam einen Sonderpreis von DeguDent-
Regionalverkaufsleiter Hans-Jiirgen Wirsig tiberreicht.

Piorreck aus Leipzig, der alle
vier praktischen Teile mit
»sehr gut“ bestanden hatte.
Fiir diese hervorragende Leis-
tung erhielt er einen Sonder-
preis der Firma DeguDent, der
durch dessen Regionalver-
kaufsleiter Ost Hans-Jiirgen
Wirsig tiberreicht wurde.

f34d Adresse

Bildungszentrum Zahntechnik
der Handwerkskammer Halle
Heinrich-Heine Str. 4

06114 Halle (Saale)
Tel.:0345/52331-84

Fax: 0345/52331-85

E-Mail:
bbz-zahntechnik@hwkhalle.de
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Das CDC geht mit tollen Fortbildungsangeboten in eine neue Runde

Wenn das kein Grund zum Feiernist: In diesem Jahr wird das CDC - Centrum Dentale Communikation - 10 Jahre alt. Das Fortbildungszentrum der Dentaurum-
Gruppe préasentiert zu diesem Anlass das Kursprogramm 2006 fiir die Bereiche Zahntechnik und Kieferorthopédie mit interessanten Jubildaumsangeboten.

Das CDC - Centrum Den-
tale Communikation -
blickt auf 10 sehr

tung der Kurslabore und
Veranstaltungsrdume be-

z.B. aktuelle Themen wie
Praxismanagementund Ab-
rechnung ausfiihr-

erfolgreiche

Kursjahre zZu-
rick. Seit der
Griindung im
Jahre 1996 hat

das CDC unter
den verschiede-
nen Fortbildungs-
zentren im Den-
talbereich langst

eine fiihrende
Rolle eingenom-
men. In dieser

Zeit fanden uber
1.100 Kurse mit
mehr als 12.000
Teilnehmern so-
wie liber 100 Ver-
anstaltungen mit
mehr als 8.000

Teilnehmern

statt. Die Besucher des CDC
sind immer wieder von der
transparenten, modernen
Architektur des Fortbil-
dungszentrums wie auch
von der optimalen Ausstat-

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Die Dentaurum-Gruppe mdéch-
te den 10. Geburtstag des CDC
mit den Kursteilnehmern fei-
ern. Aus diesem Anlass gibt es
aufalle Kursklassikereinen Ju-
bildumsrabatt von 10 %. Wel-
che Kurse dies sind, steht ta-
gesaktuell im Internet unter
www.dentaurum.de. Das Jubi-
ldums-Kursprogramm 2006 fiir
die Bereiche Kieferorthopédie
und Zahntechnik kann angefor-

dert werden bei:

DENTAURUM J. P. Winkelstroeter KG
Centrum Dentale Communikation
Turnstraf3e 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-470

Fax: 0800/4 14 24 34 (gebiihrenfrei)
E-Mail: kurse@dentaurum.de

geistert. Das Angebot von
anfianglich 30 verschiede-
nen Kursen wurde auf tiber
80 Kursthemen erweitert.
Das umfangreiche Kurspro-
gramm deckt die Bereiche
Kieferorthopédie/Or-
thodontie, Keramik, La-
ser, Titan, Modellguss-,
Kombitechnik sowie
Kronen- und Briicken-
technik, Implantologie
und Fotografie ab.

Gerade in der Kieferor-
thopadie kamen in den
letzten Jahren viele ak-
tuelle Themen hinzu.
Hier bietet die Dentau-
rum-Gruppe ein breit-
gefdchertes Kursange-
bot: von der Herstellung
einfacher, komplexer
und kreativer Platten-
apparaturen, iber Kur-
se zur Lingualtechnik,
Typodontkurse und Kur-
se zur Verwendung von
Mini-Verankerungs-
schrauben bis hin zu
Workshops mit Live-
OPs. Das Kurspro-
gramm KFO passt sich
stets den Marktédnde-
rungen an. So werden

Was haben ein Feuerwehr-
helm, ein Pumpenaggregat,

eine Bauschutt-Recycling-
anlage und ein Artikulator
gemeinsam? Sie alle sind
Preistriger des Osterreichi-
schen Adolf Loos Staats-
preises fiir Design in der
Rubrik  Investitionsgiiter.
Der Artex Carbon verdankt
seinen Preis dem neuarti-
gen, filigranen Design, das
durch den in der Dentalwelt
neuen Werkstoff Carbon er-
moglicht wurde.

AmannGirrbachhathierzu-
sammen mit dem Ingenieur-
biiro Wiger, Koblach (Oster-

Ausgezeichnetes Artex Design

Der Artikulator Artex Carbon von AmannGirrbach wird
mitdem Osterreichischen Adolf Loos Staatspreis pramiert.

Der Staatspreis wurde durch den dsterreichischen Bundesminister Martin
Bartenstein verliehen.

reich), einen neuen Stan-
dard in der Artikulatoren-
technik ge-
schaffen: Ergo-
nomie, Funk-
tionalitdat und
Asthetik  sind
gleichermafBen
bedacht und
exzellent um-
gesetzt. Oliver
Amann und
Karl-Heinz Wa-
ger nahmen
den Preis an-
lasslich einer
feierlichen Ver-
leihung in Wien vom Bun-
desminister Martin Barten-
stein entgegen. m

[ Adresse

Amann Girrbach GmbH
Dirrenweg 40

75177 Pforzheim

Tel.: 07231/957000

Fax: 07231/957009

E-Mail:
germany@amanngirrbach.com
www.amanngirrbach.com

lich behandelt.

Die optimale Aus-
stattung des CDC
macht vieles mog-
lich. So finden hier
GroBveranstal-
tungen wie die
»Ispringer KFO-
Tage“,das, Tiolox®
Anwendertref-
fen®, Live-OPs
oder praxisorien-
tierte Workshops
statt. Auch die Jah-
restagung der Pa-
dagogischen Ar-
beitsgemeinschaft
Zahntechnik e.V.
fand bereits zwei-
mal im CDC statt
und einmal jahr-
lich ist der Freie Verband
Deutscher Zahnéarzte e.V.
zu Gast im Fortbildungs-

zentrum der Dentaurum-
Gruppe in Ispringen. Uber-
durchschnittlich bewertet
wird auch die Qualitat der
Dentaurum-Fortbildungen.
So wurde das CDC bereits
1999 als erstes dentales
Aus- und Weiterbildungs-
zentrum erfolgreich zertifi-
ziert und erhielt zudem im
Dezember 1999 durch die
Zeitschrift ,teamwork® die
Auszeichnung ,sehr emp-
fehlenswert“. Die Durch-
schnittsnote der Kursbeur-
teilungen durch die Kurs-
teilnehmer liegt bei 1,3. Ein
weiterer Garant fir die
Qualitdt der Dentaurum-
Kurse und Veranstaltungen
ist ein engagiertes, kompe-
tentes Referententeam, be-
stehend aus iiber 70 aner-
kannten Spezialisten fir
die verschiedensten The-
menbereiche. Ein ebenso
bedeutender Faktor fiir den

Erfolg i1st planbar. ..

Erfolg des CDC ist die aus-
gezeichnete  personliche

Betreuung der Kursteilneh-

nehmer sich rund um wohl
fiihlen. Daflir dienen auch
die Kaffeepausen, bei de-

Das Centrum Dentale Communikation in Ispringen zéhlt zu den fihrenden Fortbildungszentren der

Dentalbranche.

mer vor Ort. Das sympathi-
sche CDC-Team hat stets
fiir alle Fragen ein offenes
Ohr und freut sich be-
sonders, wenn die Kursteil-

nen besonders der unge-
zwungene kollegiale Erfah-
rungsaustausch zwischen
Kursteilnehmern und Refe-
renten gefordert wird. =

ANZEIGE

Dr. med. dent. Ute Gleild

Wesel

_Dieses Arbefitshandbuch war flr mich der

erste Schritt zu meinem Fraxiserfolg.”

Profitieren auch Sie von dem aktiven Marketing-Arbeits-
buch mit Checklisten fiir Zahnéarzte in neuer Auflage.

Q

L, ich bestelle

MhaeSit. und Versand {per [lachnahme,).

O

Bitte schicken Sie mir zusatz iche Informatanen

ubeer [hre Agentur.

Exemplaneldes Marleting-
Arbersbuches | zum Preis won 50 Eum zagl

New lwwasne

(

Agentur ﬁrmmm

A

Dental

Wainzer Stralke &

55737 Aleey

Tel  O&T7 314547 00-0
Faw 067 31/54700-33

i R et ISR T B S v Bl el S B

www.hew-imag e-dental.de

zentralke@new-image-dental de
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Guter Zahnersatz muss nicht teuer sein

Das Bremer Unternehmen dentaltrade setzt auf internationale Markte und kooperiert mit Laboren
im Ausland bei der Herstellung von Zahnersatz. Inlandische Labore, die Produkte von dentaltrade
beziehen, konnen ihren Kunden zumTeil enorme Preisvorteile weitergeben.

Das  Festzuschuss-System

und die Wirtschaftskrise ha-
ben die Nachfrage nach kos-

derung, ihren Zahnérzten al-
ternative Moglichkeiten der
Versorgung anzubieten. Im-
mer mehr Labore
greifen da auf
international agie-
rende Handels-
unternehmen zu-
rick, um ihren
Kunden ein alter-
natives Preisange-
bot zu machen und
sind daher Kklar im
Vorteil: Da sie ,,Al-
les aus einer Hand“
anbieten konnen,
verhindern sie,
dass ihre Kunden
zu anderen Anbie-
tern oder Mitbe-
werbern wechseln
oder direkt bei
Auslandsanbietern
anfragen.Sogehen
weder Kunde noch

Qualitétskontrolle durch Meisterhand.

tengiinstigen Zahnersatzlo-
sungen explodieren lassen.
WelcheVersorgung kann sich
der Patient noch leisten? La-
bore stehen in der Herausfor-

Geschift verloren.
Die Firma dental-
trade aus Bremen,
bekannt durch einen sehr
positiven Bericht im ARD-
Wirtschaftsmagazin  ,Plus-
Minus“, ist zu einem der
grofiten Anbieter von giinsti-

gem Zahnersatz in Deutsch-
land geworden. Das Geheim-
nis des Erfolges: Die Kombi-
nation von giinstigen

ISO 9001:2000) zertifiziert
sind. Deutsche Meister sor-
gen dort fiir hervorragende
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Garantie gewdhrt. Im Garan-
tiefall werden die Arbeiten
neu gefertigt, ohne dass fir
den Kunden Mehrkosten ent-
stehen.

DasAngebotentspricht dabei
dem neusten Stand der Zahn-
technik: Moderne Materia-
lien wie Zirkon, Procera, Em-
press II, InCeram, Titan oder

Kunden abgeholt. Zehn
Werktage spiter wird die
gewilinschte  prothetische
Versorgung an das Labor
ausgeliefert. Alle Lieferun-
gen sind kostenfrei.
dentaltrade bietet Laboren
eine Zusammenarbeit zu
giinstigen Konditionen an.
Preisbeispiel: Labore erhal-
ten so iiber dentaltrade

Preisen, Qualitidt und
Service.

,, Wir liefern hochwer-
tigen Zahnersatz zu
fairen Preisen,sodass
sich auch der Patient
mit einem Kkleineren
Budget eine verniinf-
tige Versorgung leis-
ten kann“, erkliren
die Geschiftsfiihrer
Sven-Uwe Spies und

Individuelle keramische Schichtung.

eine dreigliedrige NEM-
Briicke vollverblendet
zum Preis ab 166,00 €
(Preis nach BEL IL:
477,52 €). Eine VMK-
Krone vollverblendet
kostet bei dentaltrade
fiir Labore komplett ab
68,00 € (Preis nach BEL
II: 185,68 €). Ein gutes
Argument, um seine
Zahnarztkunden und

Wolfgang Schult-

heiss. ,Deshalb arbeiten wir
bundesweit mit immer mehr
Zahnirzten und Laboren zu-
sammen, die ihren Patienten
eine alternative Preisschiene
anbieten wollen.“

dentaltrade versteht sich als
minternationales Labor“, das
die Vorteile internationaler
Mairkte nutzt und dabei nach
strengen deutschen Quali-
tatsstandards arbeitet. Der
Zahnersatz stammt aus La-
boren in derTirkei und Fern-
ost, die vom deutschen TUV
nach der Qualitdtsnorm (DIN

Ausbildungs- und Herstel-
lungsstandards.

Doppelte Sicherheit: Im Bre-
mer Firmensitz findet eine zu-
sdtzliche Qualitdatskontrolle
durch deutsche Zahntechni-
ker und Zahntechnikermeis-
ter statt. Alle Neuanfertigun-
genverlassendas Haus mit ei-
nem Garantiezertifikat mit
Konformitétserkldrung nach
dem deutschen Medizinpro-
duktegesetz. Fiir den Patien-
ten entsteht kein Risiko, denn
auf den Zahnersatz werden
zwischen drei und fiinf Jahre

Galvanotechnik kommen
ebenso zum Einsatz wie spe-
zielle Kunststoffanfertigun-
gen fir Allergiker. Dabei
wird die komplette zahntech-
nische Leistungspalette ab-
gedeckt. Die Asthetik spielt
dabei eine genauso grofe
Rolle wie die Qualitdt der
Materialien.

Hinter der unkomplizierten
Abwicklung steht eine gut or-
ganisierte Logistik: Ein Anruf
geniigt, und die Arbeit wird
am selben Tag durch ein
Logistikunternehmen beim

die dazugehorigen Pa-
tienten an das eigene Labor
zubinden. @

fAd Adresse

dentaltrade GmbH & Co. KG
Grazer Stralle 2c

28359 Bremen
Tel.:0421/247147-0
Freecall: 0800/24 71 47-1
Fax:0421/247147-9
E-Mail: info@dentaltrade.de
www.dentaltrade.de

Als GOLD-CLUB Mitglied mit einem Lacheln in die Poleposition

AlsVIP-Zuschauer Autorennen miterleben, Fahrsicherheitstrainings und Lizenzlehrginge absolvieren, selbst einmal Rennen fahren und mit Fahrsimulatoren
Kunden tiberraschen: Im dentacolleg GOLD-CLUB kommen tempofreudige Zahntechniker und Zahnérzte voll auf ihre Kosten. Wer hier Mitglied ist, kann bei den
Veranstaltungen rund um die Rennserie der MINI CHALLENGE hautnah dabei sein und gleichzeitig frischen Wind in die Beziehung zum Kunden bringen.

Der Dentalmarkt entwi-
ckelt sich mittlerweile zu ei-
nem Markt wie jeder an-
dere: um Patienten wird
hart gekdmpft. Thre Wiin-

tern verteilen und ihm bes-
ser begegnen.

Vor diesem Hintergrund
wurde das Gilitesiegel den-
tacolleg entwickelt, das

Rennfahrer-Lizenzlehrgange im MINI absolvieren: Fir GOLD-CLUB Mitglieder kein Problem.

sche miissen dufBerst fein-
fithlig diagnostiziert und
perfekt erfillt werden.
Zahnéirzte und Zahntechni-
ker sollten in dieser Situ-
ation zusétzlich lernen, ein
Gespir fiir den Erfolg von
Innovationen zu entwi-
ckeln. Eine engere Zusam-
menarbeit beider macht da-
bei in jedem Fall Sinn, so-

gegeniiber dem Kunden
nach auflen als Markenzei-
chen fiir erstklassige Qua-
litdit bei zahntechnischen
Leistungen kommuniziert
wird. Nach innen lebt das
Qualitétssiegel durch den
unbeschrinkten Meinungs-
und Strategieaustausch
zwischen Laboren, Praxen
und der Industrie. Eine

Die glicklichen Zahnarzte und Labore beim dentacolleg-Lizenzlehrgang mit den original MINI CHAL-
LENGE-Rennfahrzeugen.

wohl fiir die Praxis als auch
fir das Labor. Denn ge-
meinsam kann man den
wachsenden Wettbewerbs-
druck auf mehrere Schul-

wichtige Funktion als Treff-
punkt, Diskussionsforum
und Incentive-Instrument
iibernimmt dabei der denta-
colleg GOLD-CLUB.

Neben verschiedenen Tools
fiir ein modernes Praxis-
bzw. Labormarketing, kos-
tenlosen Fortbildungen und
Schulungen sowie Wettbe-
werben (Incentives) fiir Pa-
tienten, Zahnérzte und
Zahntechniker bietet der
GOLD-CLUB vor allem ei-
nes: eindrucksvolle Events
rund um die Rennserie der
MINI CHALLENGE. Diese
verschiedenen Ereignisse
konnen von allen Mitglie-
dern als Kommunikations-
forum der besonderen Art
genutzt werden. Dabei
spielt die Verbindung von
Asthetik, Dynamik und
Lifestyle fiir den Bereich
der Zahngesundheit eine
ebenso groBe Rolle wie fiir
die Wahl des passenden
Fahrzeugs zum individuel-
len Stil. Insofern passen
dentacolleg und MINI nicht
nur perfekt zusammen, son-
dern stellen auch ein erfolg-
reiches (Marketing-)Team
zur Imagepflege und Stei-
gerung des Bekanntheits-
grades dar.

Im Umfeld von Prominen-
ten wie z. B. Anke Engelke,
Oliver Pocher, Axel Stein
oder Corinna Schumacher
und exklusiven Partys sind
die regelmiBig stattfinden-
den MINI CHALLENGE-
Veranstaltungen langst
mehr als nur reine Auto-
rennen. Mit einem &uBerst
professionellen, aufwén-
digen Lifestyle-Rahmen-
programm bieten sie alles,
was sich das Herz wiinscht:
Mode, Medien, maéichtig
viel PS und vieles mehr. Je-
des GOLD-CLUB Mitglied
kann alsVIP-Zuschauer bei
den Rennen dabei sein, die
beispielsweise im Rahmen
der Formel-1 oder der DTM
stattfinden. Zusétzlich be-
steht auch die Moglichkeit,
an Fahrsicherheitstrainings

teilzunehmen, Rennfahrer-
Lizenzlehrginge zu absol-
vieren und schlieBlich so-
gar selbst als Fahrer ein
Rennen zu Dbestreiten.
Zahnarzt Peter H. Bokel aus
Hamburg erlebte den letz-
ten Renntag der MINI
CHALLENGE 2005 in Salz-
burg als Pilot am Steuer ei-
nes MINI: , Fiir mich ist ein
Traum in Erfiilllung gegan-
gen. Davon werde ich be-
stimmt noch lange erzdh-
len. Gratulation der denta-
colleg fiir das GOLD-CLUB
Konzept: Endlich einmal
neue Ideen und Wege, die
den Austausch zwischen
Praxis und Labor effektiv
fordern und den verdnder-
ten Rahmenbedingungen
im Dentalmarkt wirklich
gerecht werden.“

Ganz nebenbei wurde das

Team Wiesmann, zu dem
auch der gesponsorte MINI
der dentacolleg gehort, 2005
Gewinner der Teamwertung
und stellte mit Steve Abold
und Steffi Halm die
schnellsten Fahrer im Feld.
Der Aufmerksamkeit der
Presse konnte man sich bei
diesen Ergebnissen also si-
cher sein. Als logische Fort-
setzung des ,rasanten®
Konzeptansatzes profitiert
das GOLD-CLUB Mitglied
auBerdem von einer effekti-
ven Eventunterstiitzung fiir
sein Labor, z. B. mit Ausstel-
lungsfahrzeugen und Fahr-
simulatoren. Und die be-
sonders schnelle Lieferung
auf denWegen zwischen La-
bor und Praxis kann mit
stark vergiinstigten, flinken
Laborfahrzeugen - natiir-
lich vom Typ MINI - erfol-

gen. Spétestens hier
schlieBt sich der Kreis ei-
nes konsequenten Networ-
kings, von dem alle Seiten
profitieren. So will denta-
colleg seine Aktivitdten in
der MINI CHALLENGE
zum Vorteil seiner Gesell-
schafter und vor allem der
Kunden auch 2006 dhnlich
intensiv weiterfithren und -
natiirlich moéglichst wieder
in Fliihrung liegen. m

f4d Adresse

dentacolleg GmbH & Co. KG
An der Alster 83

20099 Hamburg
Tel.:040/2849910-0
Fax:040/2849910-16
E-Mail: info@dentacolleg.de
www.dentacolleg.de

Powerseminar Dental-Marketing

VDZI startet Veranstaltungsreihe fiir Dentallabore mit Prof. Dr. Nobert Meiners.

Die wirtschaftliche Lage
der zahntechnischen Meis-
terbetriebe kann durchweg
als schlecht bezeichnet
werden. Die gesamte Bran-
che leidet unter massiven
Umsatzeinbriichen. In die-
ser Zeit, in der die Akzep-
tanz und das Vertrauen in
der Offentlichkeit (Zahn-
arzte, Patienten, Kassen
etc.) fiir den wirtschaft-
lichen Erfolg immer wich-
tiger geworden sind, erhéalt
das ,Marketing“eine vollig
neue und entscheidende
Bedeutung fiir die bundes-
deutschen Dentallabore.

Aus diesem Grund fiihrt
der Verband Deutscher
Zahntechniker-Innungen
(VDZI) ab Januar 2006 eine
Veranstaltungsreihe  mit

Prof. Dr. Norbert Meiners

dem renommierten Unter-
nehmensberater sowie
Trainer und Coach im Ge-
sundheits- und Sozialwe-
sen, Prof. Dr. Norbert Mei-
ners,durch.DerTitel desje-
weils eintdgigen Powerse-
minars fiir zahntechnische
Innungsmitglieder: ,Den-

tal-Marketing in Krisen-
zeiten — Der Weg zu einem
wirkungsvollen = Marke-
ting- und Vertriebskon-
zept.“ m

08.02.2006 in Berlin
15.02.2006 in Miinchen
22.02.2006 in Kdln

03.03.2006 in Hannover
08.03.2006 in Stuttgart

Teilnahmegebiihr:
200 Euro inkl. MwsSt.

Weitere Informationen unter:
VDZI-Pressestelle

Tel.: 069/66 55 86-40
www.vdzi.de
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Trip zu Olympischen Winterspielen nach Turin

BEGO Bremer Goldschligerei engagiert sich fiir Hochstleistungen bei Olympia und in der Zahntechnik.

Die 20. Olympischen Win-
terspiele inTurin stehen vor
der Tiir. Vom 10. bis 26. Feb-
ruar 2006 kdmpfen in 15
Sportarten und 84 Wettbe-
werben die Athleten um die
begehrten Goldmedaillen
und werden dabei angefeu-
ert von tausenden sportbe-
geisterten Zuschauern. Mit
von der Partie sind 25 Kun-
den der BEGO Bremer
Goldschldgerei und zehn
Géste ihres italienischen
Handelspartners Dental To-
rino. Zusammen mit den
ubrigen Schlachtenbumm-
lern sorgen sie fiir ordent-
lich Stimmung beim Eis-
hockeyspiel Italien gegen
Deutschland in Sestriere.
Dabei werden sie weithin
erkennbar sein: Die BEGO
hat fiir die Anreise extra ei-
nen komfortablen Doppel-

deckerbus gechartert und
die Fans gegen die Kilte
mit BEGO-Jacken, Miitzen
und traditionellem heiflen

,<Jagertee“ ausgestattet.
Nach dem Spiel geht es dann

direkt ins Deutsche Haus,
wo man sich mit Olympia-
siegern,

Medaillengewin-

nern und Prominenten aus
Sport und Politik trifft.

,Natturlich hoffen wir, dass
das deutsche Team ge-
winnt“, wiinscht sich
BEGO-Chef Christoph
Weiss, ,damit wir richtig

was zufeiernhaben!“Vor al-
lem aber hofft er, dass das
Spiel fair und ohne Verlet-
zungen ablauft. Das war
nichtimmer so.Beiden letz-
ten Winterspielen in Salt

Lake City traf bereits im
ersten Gruppenspiel den
deutschen Eishockeyspie-

ler Jorg Mayr der Puck so
ungliicklich ins Gesicht,
dass Mayr mehrere Zah-
ne ausgeschlagen wurden.
Doch gliicklicherweise ver-
sorgtdie BEGO die Athleten
des deutschen Olympia-
Teams kostenlos mit
Legierungen und hoch-
wertigen Implantaten.
Mayrs schwere Verlet-
zung wurde mit Implan-
taten von BEGO Im-
plant Systems versorgt,
sodass er heute wieder
voll einsatzfahig ist.

Mittlerweile ist BEGO-
Goldbeiden Athletenin
aller Munde, denn bei
den Sommerspielen
2004 in Athen hatte die
BEGO sogar eine kom-
plette zahndarztliche Praxis
vor Ort, in der ein ausge-
wihltes Zahnéirzte-Team
die Géste des Deutschen
Hauses kostenlos versorgt
hat. ,Mit Zahnproblemen

4 Veranstaltungen Februar2006

Ort

Hamburg

Datum

8.2.2006

Veranstaltung

Cerconoxid-Technologie , Cercon Telescope”
Referent: ZT Carsten.Fischer

Info

DeguDent
Fr. Drager, Tel.: 040/27 83 92-30

22.2.2006 Meckenheim

Modellherstellungskurs ,Das Modell—Die Visitenkarte des Labors”

Referenten: ZTM Claudia Arndt, Dietmar Bosbach

picodent
Tel.:02267/6580-0

23./24.2.2006 Ispringen

Titan-GieRtechnik Praxis und Theorie
Referenten: ZT Daniela Behringer, Dr. Jirgen Lindigkeit,
ZT Bernd Niesler

DENTAURUM
Fr.Braun, Tel.:07231/80 3470

Auftraggeber

FAi-Gelegenheits- und Stellenmarkt

Senden oder faxen Sie diesen Coupon an:
Oemus Media AG  Holbeinstr. 29 04229 Leipzig
Fax0341/48474-290 ¢ E-Mail: reichardt@oemus-media.de

Firma

Name

Stralle

Land/PLZ/0rt

Telefon/Fax (fiir eventuelle Riickfragen)

Datum, Unterschrift

lhr Anzeigentext

Anzeigenformate und Preise

nachster Erscheinungstermin: 24. Februar 2006

Gewerbliche Anzeigen € 2,00/mm
Stellengesuche nur € 1,00/mm

Beispiel fiir gewerbliche Anzeigen:

Format 1/32 1/16
Hohe x Breite 45x45mm 94 x45mm o7 7
Preis €90,00 € 180,00% IS

*zzgl. gesetzl. MwSt.

Anzeigenschluss: 10. Februar 2006

kann man nur schwer
Hochstleistungen vollbrin-
gen. Die Sportler konnen
sich solche Probleme
wihrend der Spiele
einfach nicht leisten®,
sagt Christoph Weiss
und verweist darauf,
dass in Athen die
BEGO-Zahnéarzte
iber 100 Patienten be-
handelt haben - da-
runter auch mehrere
Gold-Gewinner!

Gold bedeutet immer
Hochstleistung! Das
weifl man nirgends so
gut wie beim Legie-
rungsspezialisten BEGO.
,Natiirlich ist es schon,
wenn unsere Athleten ge-
winnen. Aber uns geht es
hier um die Sache, denn die
Zahntechnik liegt uns am
Herzen“, beschreibt Chris-
toph Weiss das ungewdhnli-
che Engagement, ,und wir
bei BEGO messen unseren
Erfolg nicht an Einzelsie-
gen, sondern daran, dass
wir in jedem Jahr besser
werden!“ m

Al Adresse

BEGO Bremer Goldschlagerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Technologiepark Universitat
Wilhelm-Herbst-Stra3e 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-0
Fax:0421/20 28-100

E-Mail: info@bego.com
www.bego.com
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Meisterbriefe iibergeben

In Thiiringen haben im letzten Jahr 32 Zahntechni-
ker ihre Meisterurkunden erhalten, darunter auch
der 200. Absolvent der Meisterschule Ronneburg.

Wie jedes Jahr Ende Novem-
ber organisierte die HWK
Thiiringen auch 2005 eine

Zahntechnikern immerhin
38 Prozent.

Dieter Horn aus Bad Staffel-

Die Absolventen des Jahrgangs 2005 der Meisterschule Ronneburg.

Festveranstaltung zur Uber-
gabe der Meisterbriefe an
Absolventen des Jahrganges
2005. 331 Meister aus 19
Handwerken erhielten nach
erfolgreichem Abschluss der
Meisterpriifungausden Han-
den des Thiiringer Minister-
prasidenten Dieter Althaus
in wirdiger Form ihre
Schmuckurkunden. Dabei
stellten die Zahntechniker
immerhin das viertstdrkste
Gewerk.

Von 32 Zahntechnikern wa-
ren 28 Absolventen der Meis-
terschule Ronneburg. Diese
reisten aus elf Bundesldn-
dern in Erfurt an, was die
bundesweit sehr grof3e Reso-
nanz fiir diese Schule wider-
spiegelt. Anke Meinhardt aus
Hohenmolsen (Sachsen-An-
halt) wurde als jahrgangs-
beste Zahntechnikerin aus-
gezeichnet. Ubrigens betrug
der Frauenanteil bei den

stein in Bayern, der im Sep-
tember 2005 seinen Meister-
kurs mit der praktischen Prii-
fung abschloss, wurde an-
lasslich dieser Veranstaltung
von der Schulleiterin ZTM
Cornelia Grafeals200.Absol-
vent der Meisterschule Ron-
neburg geehrt. Fir die Zu-
kunftwiinschen wir allen Ab-
solventen dieses Jahrganges
personliches Wohlergehen
und beruflichen Erfolg. m

2 Adresse

Meisterschule fiir Zahntechnik
Friedrichstral3e 6

07580 Ronneburg
Tel.:036602/92170-71
Fax:036602/92172

E-Mail: info@zahntechnik-
meisterschule.de
www.zahntechnik-
meisterschule.de
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